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Abstrak 
Perikanan budidaya di Indonesia merupakan salah satu komponen yang penting di sektor 
perikanan. Perikanan budidaya juga berperan dalam mengurangi beban sumberdaya laut. Di samping 
itu perikanan budidaya dianggap sebagai sektor penting untuk mendukung perkembangan ekonomi 
pedesaan.Tujuanpenelitianiniyaitumenganalisa strategi pengembangan usaha pembenihan ikan nila 
(Orechromis niloticus) pada Unit Pembenihan Rakyat (UPR) Sumber Mina Lestari di Dau, Kabupaten 
Malang. Penelitian deskriptifkualitatif ini berusaha mendeskripsikan dan menginterpretasikan kondisi 
usaha saat ini berdasarkan fakta-fakta yang tampak atau sesuai dengan keadaan yang sebenarnya 
tentang aspek teknis, aspekmanajemen dan pemasaran dalam usaha pembenihan ikan nila. Berdasarkan 
diagram analisis SWOT, strategi pengembangan usaha pembenihan ikan nila di UPR Sumber Mina 
Lestari menggunakan strategi S-O (Strength-Opportunity) yang diterapkan dengan cara menggunakan 
kekuatan internal untuk memanfaatkan peluang eksternal. 






A Study on Business Strategy Development of Tilapia (Oreochromis niloticus) Hatchery at Community 
Hatchery Unit (UPR) Sumber Mina Lestari in Dau, Malang Regency, East Java 
 
Abstract 
Aquaculture in Indonesia is one of the important components in the fishery sector. 
Aquaculture also plays a role in recuding the burden of marine resources. In addition, aquaculture is 
considered an important sector to support rural economi development. The purpose of the research is 
to analyze on business strategy development of tilapia (Oreochromis niloticus) hatchery at community 
hatchery unit (UPR) Sumber Mina Lestari in dau, malang regency, east java. This descriptive 
qualitative research seeks to describe and interpret current business conditions based on facts that 
appear or in accordance with the actual situation of technical aspects, management and marketing 
aspects in the effort of tilapia hatchery. Based on SWOT analysis diagram, tilapia seed business 
development strategy at UPR Sumber Mina Lestari use S-O (Strength-Opportunity) strategy applied by 
using internal strength to exploit external opportunity. 
Key Words: Strategy, Fishery, Aquaculture, Tilapia 
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1.1 Latar Belakang 
Perikanan budidaya di Indonesia merupakan salah satu komponen yang 
penting di sektor perikanan. Hal ini, berkaitan dengan perannya dalam 
menunjang persediaan pangan nasional, penciptaan pendapatan dan lapangan 
kerja serta mendatangkan penerimaan Negara dari ekspor. Perikanan budidaya 
juga berperan dalam mengurangi beban sumberdaya laut. Di samping itu 
perikanan budidaya dianggap sebagai sektor penting untuk mendukung 
perkembangan ekonomi pedesaan. Menurut Made L. Nurjana (2006) besarnya 
kontribusi perikanan budidaya dan penangkapan ikan air tawar terhadap total 
produksi ikan nasional sebesar 29,1%. Peningkatan ini merupakan dampak dari 
inovasi teknologi, pertambahan area dan ketersediaan benih ikan yang 
berkualitas. Pada tahun 2005, total produksi nasional dari budidaya ikan sebesar 
2,16 juta ton. 
Permintaan pasar dalam negeri untuk kebutuhan hasil perikanan 
semakin meningkat dari tahun ke tahun, keadaan ini menunjukkan tingkat 
kesadaran masyarakat yang sudah cukup mengerti tentang besarnya manfaat 
kebutuhan gizi dan kesehatan guna meningkatkan perkembangan tingkat 
kecerdasan pada anak-anak dan mengurangi gezala kekurangan gizi pada 
manusia. Dukungan pemerintah dalam menunjang terpenuhinya kebutuhan bibit 
berkualitas memang telah ada akan tetapi belum mencukupi sehingga bibit yang 
dipakai masih memiliki kualitas rendah yang mengakibatkan produktifitas tidak 
maksimal. Harga pakan yang kian meroket juga menjadi permasalahan bagi 
petani ikan karena pakan memiliki komposisi 65% dari kebutuhan modal, 




Pembangunan perikanan saat ini mengarahkan pengembangan usaha 
yang berbasis budidaya, karena berkurangnya hasil tangkapan dari perairan 
umum, sedangkan permintaan pasar semakin hari semakin meningkat. Akhir-
akhir ini kesadaran masyarakat akan pentingnya gizi bagi keluarga mulai tumbuh. 
Kebutuhan ikan bagi masyarakat sangat penting, maka sangat wajar jika usaha 
perikanan air tawar harus terus dipacu untuk dikembangkan (Murtidjo, 2005). 
Usaha perikanan khususnya budidaya air tawar/payau sekarang tidak 
lagi dijadikan sebagai usaha sampingan, tetapi banyak masyarakat menjadikan 
usaha ini sebagai usaha pokok. Usaha perikanan darat sebagai salah satu 
sumber penghasilan petani ikan memegang peranan penting dalam kegiatan 
eksport. Produksi perikanan darat dengan areal dan potensi yang ada 
memungkinkan untuk ditingkatkan, yaitu dengan cara memperbaiki kombinasi 
faktor-faktor produksi dan pembaharuan teknologi. Sektor perikanan darat 
memperlihatkan prospek dengan pengembangan yang cukup besar baik dari 
sumber dan potensi maupun identifikasi usaha (Primyastanto, 2011). 
Salah satu potensi perikanan Indonesia adalah aquaculture atau 
budidaya perikanan. Potensi budidaya perikanan Indonesia diperkirakan seluas 
11,81 Ha. Tepatnya 2,22 juta Ha berpotensi untuk budidaya air tawar, 1,22 juta 
Ha untuk air payau dan 8,36 juta Ha untuk budidaya air laut. Dari sekian luas 
lahan yang berpotensi, pemanfaatannya belum optimal. 10,14 % potensi budidya 
air tawar yang dimanfaatkan, 36,99 % pada budidaya air payau dan 1,01 % 
untuk budidaya air laut. 
Ikan nila adalah salah satu komoditi budidaya perikanan yang 
mempunyai reputasi baik dalam budidaya ikan. Proses budidaya yang mudah 




terlihat pada tabel 1 yang menunjukkan bahwa produksi ikan nila menempati 
urutan kedua. 








(%) 2003 2004 2005 2006 2007 
1. Patin 12,90 23,96 32,58 31,67 36,76 27,57 33,73 
2. Nila 71,95 97,12 148,25 169,39 188,06 134,95 28,23 
3. Gurami 22,67 23,76 25,44 28,71 35,71 27,26 12,28 
4. Ikan Mas 219,39 192,46 216,92 247,69 264,35 228,16 5,34 
5. Mujair 52,52 41,55 38,21 10,54 23,47 33,26 5,32 
Sumber: Indonesian Fisheries Book, 2009 
Ikan nila termasuk salah satu ikan air tawar yang mudah dibudidayakan. 
Definisi budidaya masih diartikan dalam konteks yang sangat sederhana, yaitu 
memelihara ikan di kolam pekarangan tanpa diberi pakan tambahan dan hanya 
mengandalkan pakan alami saja. Usaha perikanan budidaya bukanlah usaha 
yang hanya sekedar melakukan kegiatan pemeliharaan ikan di kolam, di sungai, 
di danau atau di laut. Melainkan usaha yang mencakup berbagai aspek 
organisme (sumber hayati) di perairan secara keseluruhan (Sudarto, 1983). 
Pemanfaatan sumberdaya perikanan darat di Kabupaten Malang 
meliputi kegiatan budidaya di kolam, tambak, jarring sekat, minapadi dan 
minamendong. Kegiatan budidaya khususnya kolam terdapat di 29 kecamatan. 
Komoditas utama budidaya ikan air tawar meliputi jenis ikan nila, lele dan mas. 
Potensi budidaya air payau di tambak dengan komoditas andalan udang 
vannamei. Perkembangan perikanan darat sebagai penghasil produk benih 
maupun ikan konsumsi, ditunjukkan dengan pertumbuhan produksi budidaya 
yang sangat signifikan setiap tahun.  
Salah satu desa penghasil benih ikan nila di Kabupaten Malang adalah 




ini dilakukan oleh Unit Pembenihan Rakyat (UPR) Sumber Mina Lestari. Hingga 
saat ini produk benih ikan nila yang dihasilkan didistribusikan ke beberapa 
kabupaten di Jawa Timur, diantaranya Sidoarjo, Pasuruan, Probolinggo, 
Situbondo, Gresik, Lamongan, Tuban, Kediri, Banyuwangi dan lain-lain. 
Untuk mencapai peningkatan usaha ikan nila, hal yang mendasar dan 
menjadi prioritas untuk dilakukan adalah upaya peningkatan produktivitas, 
dengan memperhatikan faktor eksternal dan internal dari usaha peningkatan 
budidaya ikan nila sehingga para petani bias menetapkan suatu strategi dari 
faktor eksternal dan internal. Untuk itu dilakukan penelitian tentang “Strategi 
Pengembangan Usaha Pembenihan Ikan Nila (Oreochromis niloticus) Pada Unit 
Pembenihan Rakyat (UPR) Sumber Mina Lestari di Dau, Kabupaten Malang, 
Jawa Timur”. 
1.2 Rumusan Masalah 
Dari berbagai uraian di atas, maka dapat ditarik rumusan masalah 
sebagai berikut: 
1. Bagaimana kondisi faktual usaha baik dari aspek teknis, aspek 
manajemen, serta aspek pemasaran yang mempengaruhi usaha 
pembenih ikan nila (Orechromis niloticus) pada Unit Pembenihan Rakyat 
(UPR) Sumber Mina Lestari di Dau, Kabupaten Malang? 
2. Bagaimana kelayakan finansial dalam usaha pembenihan ikan nila 
(Orechromis niloticus) pada Unit Pembenihan Rakyat (UPR) Sumber 
Mina Lestari di Dau, Kabupaten Malang? 
3. Bagaimana strategi pengembangan usaha pembenihan ikan nila 
(Orechromis niloticus) pada Unit Pembenihan Rakyat (UPR) Sumber 





Berdasarkan permasalahan dan uraian yang ada, maka tujuan dari 
penelitian ini adalah untuk: 
1. Mengetahui kondisi faktual usaha baik dari aspek teknis, aspek 
manajemen, serta aspek pemasaran yang mempengaruhi usaha 
pembenih ikan nila (Orechromis niloticus) pada Unit Pembenihan Rakyat 
(UPR) Sumber Mina Lestari di Dau, Kabupaten Malang. 
2. Menganalisa kelayakan finansial dalam usaha pembenihan ikan nila 
(Orechromis niloticus) pada Unit Pembenihan Rakyat (UPR) Sumber 
Mina Lestari di Dau, Kabupaten Malang. 
3. Menganalisa strategi pengembangan usaha pembenihan ikan nila 
(Orechromis niloticus) pada Unit Pembenihan Rakyat (UPR) Sumber 
Mina Lestari di Dau, Kabupaten Malang. 
1.4 Kegunaan 
Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat berguna bagi: 
1. Lembaga akademis (Mahasiswa dan Perguruan Tinggi), Sebagai 
informasi keilmuan untuk menambah wawasan pengetahuan dan 
keterampilan serta sebagai bahan informasi dan pedoman untuk 
mengadakan penelitian lebih lanjut yang berkaitan dengan strategi 
pengembangan usaha perikanan. 
2. Institusi/Perusahaan, Sebagai bahan pertimbangan dan informasi bagi 





3. Pemerintah, Sebagai bahan pertimbangan untuk merumuskan kebijakan 
dalam upaya pengembangan dan pembinaan dalam bidang perikanan 
budidaya, khususnya dalam bidang pemasaran produk perikanan. 
 
 
II. TINJAUAN PUSTAKA 
2.1 Penelitian Terdahulu 
Penelitian yang dilakukan oleh Gustina Siregar tahun 2014 dengan judul 
“Strategi Pengembangan Ikan Nila (Orechromis niloticus)”. Dari hasil 
penelitiannya, faktor internal terdapat kekuatan-kekuatan (strenght) adalah lokasi 
yang sangat strategis mendapat bobot 0,692, tersedianya tenaga kerja yang 
memadai mendapat bobot 0,519, dan lokasi dekat dengan pusat kota mendapat 
bobot 0,453. Sedangkan kelemahan-kelemahannya (weakness) adalah 
kurangnya modal mendapat bobot tertinggi -0,912, kurangnya motivasi 
mempunyai bobot -0,292, tingginya harga pakan mempunyai bobot -0,13. Faktor 
eksternal terdapat peluang (opportunity) adalah sarana dan transportasi yang 
baik mendapat bobot 0,738, harga relative terjangkau mendapat bobot 0,639. 
Sedangkan ancaman (threat) bencana alam mendapat bobot -0,348, tersedianya 
ikan-ikan laut segar mendapat bobot -0,408. 
Penelitian yang dilakukan oleh Sidiarto Tamba tahun 2013 dengan judul 
“Analisis Kelayakan Budidaya Ikan Nila (Oreochromis niloticus) dalam Keramba 
Jaring Apung di Desa Silalahi III Kecamatan Silahisabungan Kabupaten Dairi 
Provinsi Sumatera Utara”. Dari hasil penelitian yang dilakukan diketahui bahwa 
besar total investasi usaha budidaya ikan nila dalam keramba jarring apung 
untuk budidaya kategori I jumlah lebih kecil jika dibandingkan dengan usaha 
kategori II dan III dan demikian juga dengan biaya operasional perpanen dan 
pendapatan bersih yang diterima hal tersebut disebabkan karena skala usahanya 
lebih kecil dibandingkan dengan usaha kategori II dan III. Nilai BCR dari usaha 
budidaya ikan nilai yaitu antara 1,1968 sampai 1,234, nilai FRRnya yaitu 31,79% 




Penelitian yang dilakukan oleh Hijjah Rahmawati tahun 2012 dengan 
judul “Strategi Pengembangan Usaha Budidaya Ikan Air Tawar”. Berdasarkan 
analisis SWOT menunjukkan bahwa pengembangan usaha budidaya ikan air 
tawar memiliki peluang yang lebih besar dibandingkan ancaman. Strategi 
pengembangan usaha budidaya dapat diterapkan adalah memanfaatkan SDA 
secara optimal untuk meningkatkan produksi ikan air tawar guna memenuhi 
kebutuhan pasar, meningkatkan potensi lahan yang cukup besar guna 
memenuhi peningkatan konsumsi ikan air tawar dengan jalan perluasan area 
budidaya ikan. 
Hasil penelitian Yudha (2014), tentang analisis pengembangan usaha 
pembesaran ikan lele (Clarias sp) di Kecamatan Badas Kabupaten Kediri, Jawa 
Timur. Hasil penelitian diketahui bahwa kekuatan utama dalam pengembangan 
usaha pembesaran ikan lele yakni pada peluang dan kekuatan lebih dominan. 
Pada kekuatan yaitu: sumberdaya yang mendukung, kelayakan usaha secara 
finansial, tersedianya lahan, lokasi usaha yang strategis dan pada peluang yaitu: 
permintaan ikan lele yang cenderung meningkat, pemasaran ikan lele yang 
cukup mudah, lingkungan yang masih bersih dan terjaga dan terakhir persaingan 
yang tidak terlalu besar. Tetapi terdapat ancamannya seperti serangan penyakit, 
perubahan cuaca dan kenaikan harga pakan. Untuk strategi yang dapat 
diterapkan dalam pengembangan usaha adalah memanfaatkan peluang pasar 
dengan meningkatkan jumlah produksi ikan lele, memperluas daerah pemasaran, 
memanfaatkan sumber daya yang tersedia secara optimal dalam rangka 
mengembangkan usaha pembesaran ikan lele. 
Pada penelitian Yeni (2014), yang berjudul Studi Pengembangan Usaha 
Budidaya Ikan Lele Dumbo (Clarias gariepinus) Dengan Sistem Boster Center 




Timur, usaha ini bias dikatakan layak karena didapatkan hasil ditinjau dari aspek 
finansial menghasilkan keuntungan sebesar Rp. 206.525.667,- sedangkan dari 
aspek manajemen sudah meliputi pembenihan, pembesaran, pengolahan, 
pemberian pakan dan pemasaran. Hasil analisis faktor internal menunjukkan 
banyaknya kekuatan dan hasil analisis faktor eksternal menunjukkan banyaknya 
peluang. Hasil penggabungan matriks IFAS dalam matriks SWOT menghasilkan 
alternatif strategi yaitu sebagai berikut: 1) Memanfaatkan pangsa pasar yang 
masih terbuka dan memperluas daerah pemasaran, 2) Meningkatkan promosi 
melalui jejaring sosial atau teknologi komunikasi, 3) Mengoptimalkan 
sumberdaya-sumberdaya untuk meraih pasar dan pengembangan mitra usaha, 
4) Menargetkan pasar internasional (eksport). 
Penelitian yang dilakukan oleh Muchlis Eko Abrianto Prasetyo tahun 
2005 dengan judul “Analisa Hubungan Strategi Pemasaran Terhadap Intensitas 
Pembelian Benih Udang Windu (Penaeus monodon) oleh pelanggan di UPPUW 
(Unit Pembinaan Pembenihan Udang Windu) Desa Pasir Putih Kecamatan 
Bungatan Kabupaten Situbondo Jawa Timur”. Hasil penelitiannya menghasilkan 
bahwa secara bersama-sama faktor produk, harga, distribusi pemasaran, asal 
konsumen dan pelayanan berpengaruh terhadap intensitas pembelian. 84,2% 
intensitas pembelian benih udang windu di UPPUW dipengaruhi faktor produk, 
harga, distribusi, asal konsumen dan pelayanan. Secara parsial semua faktor 
strategi pemasaran (produk, harga, distribusi, asal konsumen dan pelayanan) 
yang dilakukan UPPUW berpengaruh secara signifikan terhadap intensitas 
pembelian benih udang windu. 
Penelitian yang dilakukan oleh Denik Prasetyowati tahun 2005 dengan 
judul “Analisis Hubungan Strategi Pemasaran Terhadap Intensitas Pembelian 




Kecamatan Karangbinangun Kabupaten Lamongan Jawa Timur”. Hasil 
penelitiannya menghasilkan bahwa pelanggan benih udang windu sekitar 63% 
berasal dari daerah sekitar Lamongan, strategi pemasaran yang dipakai oleh UD. 
Ulfa Jaya antara lain meliputi: produk, harga, promosi dan tempat/distribusi dan 
faktor yang paling berpengaruh terhadap intensitas pembelian adalah produk. 
2.2 Klasifikasi Ikan Nila 
Ikan Nila merupakan ikan tawar yang memiliki bentuk tubuh agak 
memanjang dan pipih ke samping. Warnanya putih kehitam-hitaman, dan makin 
ke bagian perut makin terang. Pada bagian perut terdapat sepuluh buah garus 
vertical berwarna hijau kebiru-biruan, sedangkan pada sirip ekor terdapat 
delapan buah garis melintang yang ujungnya berwarna kemerah-merahan. Mata 
ikan tampak menonjol agak besar dan di pinggirnya berwarna hijau kebiru-biruan. 
Mulut terminal, linea lateralis terputus menjadi dua bagian, dan bentuk sirip 
stenoit. Dari kebiasaan makannya, Ikan Nila termasuk ikan omnivora, yaitu 
pemakan segala (Murtidjo Bambang, 2001). 
 
Gambar 1. Morfologi Ikan Nila (sumber: google, 2016) 
Secara biologis, klasifikasi Ikan Nila adalah sebagai berikut: 
Kingdom : Animalia 




Sub Filum : Vertebrata 
Kelas  : Osteichyes 
Sub Kelas : Acanthopterygii 
Ordo  : Percomorphi 
Sub ordo : Percoidae 
Famili  : Cichlidae 
Genus  : Oreochromis 
Spesies : Oreochromis niloticus 
2.3 Aspek Teknis Pembenihan Ikan Nila 
2.3.1 Penyediaan Induk Untuk Usaha Pembenihan Ikan 
Keberhasilan pengembangan budidaya ikan sangat ditentukan antara 
lain oleh pasok benih baik dari segi kualitasnya maupun kuantitasnya. 
Sedangkan kualitas benih dipengaruhi oleh kualitas induk (faktor genetis) dan 
faktor lingkungan, seperti kualitas air, makanan, penyakit, dan parasite. 
Peningkatan kualitas induk melalui peningkatan sifat genetis dapat dilakukan 
melalui seleksi calon-calon induk. Di samping itu, pengelolaan induk dalam suatu 
usaha pembenihan (BBI atau hatchery) sangat menentukan mutu benih yang 
dihasilkan, antara lain menyebabkan silang dalam (in breeding) yang 
menghasilkan keturunan yang rendah kualitasnya, terutama pertumbuhan yang 
lambat. Pengadaan induk dapat dilakukan dengan cara seleksi terhadap stok 
induk yang ada, menangkap dari alam dan membekali dari tempat lain atau 
impor, dan dengan cara gynogenesis (Hardjamulja, 1988). 
2.3.2 Pengelolaan Induk 
Pengelolaan induk adalah pemeliharaan induk secara intensif agar 




para petani sangat bervariasi, bergantung dari pengetahuan, pengalaman, dan 
social ekonomi mereka. Dari berbagai macam variasi pengelolaan induk ini 
timbul pula variasi dalam metode pembenihan, seperti metoda Sunda, Kantong, 
Dubisch pada ikan mas. Faktor utama keberhasilan pemijahan adalah 
kematangan induk, kualitas telur yang baik, faktor dalam (genetik), dan faktor 
lingkungan pemeliharaan (Hardjamulja, 1988). 
Padat penebaran sangat mempengaruhi pertumbuhan, bila Ikan Nila 
dipelihara dalam kepadatan populasi tinggi, maka pertumbuhannya kurang 
pesat. Persaingan untuk mendapatkan makanan dan oksigen juga lebih sering 
terjadi. Populasi yang padat juga cenderung mempercepat terjadinya kerusakan 
mutu air karena kotoran ikan tersebut (Suyanto, 1995). 
 Ardiwinata (1953) mengemukakan bahwa standarisasi induk ikan mas 
yang baik untuk diseleksi adalah sebagai berikut: 
a. Badan hendaknya tidak keras dan juga tidak lemah karena menunjukkan 
kandungan lemak yang tinggi yang akan berpengaruh terhadap telur, 
b. Perut lebar dan datar, 
c. Badan relatif tinggi, 
d. Pangkal ekor relatif lebar dan normal, 
e. Kepala relatif kecil dan moncong runcing,  
f. Sisik agak besar dan teratur, 
g. Lobang dubur terletak relatif lebih dekat ke pangkal ekor. 
Penurunan kualitas benih diduga karena hasil silang dalam (in 
breeding). Tanda-tanda adanya penurunan kualitas benih adalah sebagai 
berikut: 
a. Pertumbuhan lambat, misalnya pada ikan mas hanya mencapai bobot 




b. Sering dijumpai ikan yang matang kelamin berukuran kecil 100-200 gram, 
karena pertumbuhannya lambat. 
c. Kualitas air semakin jelek karena adanya pencemaran. Oleh karena itu, 
diperlukan strain ikan yang lebih tahan terhadap lingkungan yang 
demikian. 
d. Timbulnya penyakit semakin meningkat, sehingga menyebabkan ikan 
mengalami stress, terutama pada budidaya intensif dengan padat 
penebaran yang tinggi. Oleh karena itu, diperlukan strain ikan yang tahan 
penyakit. 
2.3.3 Pemijahan 
Menurut Amri dan Khairuman (2003), pemijahan terjadi setelah hari 
ketujuh pemeliharaan induk. Pemijahan terjadi di lubang berdiameter 30-50 cm di 
dasar kolam yang merupakan sarang pemijahan ketika pemijahan berlangsung. 
Telur yang dikeluarkan induk Nila betina kemudian dibuahi oleh sperma induk 
jantan. Selanjutnya telur yang telah dibuahi tersebut dierami induk betina di 
dalam mulutnya. 
Ikan Nila mulai dipijahkan setelah berumur 5-6 bulan karena sudah 
mulai matang kelamin. Saat itu biasanya berat calon induk betina dapat 
mencapai 200-250 gram dan calon induk jantan 250-300 gram. Menurut Arie 
(2004) yang mengatakan bahwa sex ratio jantan dan betina ikan nila 3:1. 
Kandungan jumlah telur betina berbeda, tergantung umur dan berat. Induk betina 
yang beratnya 200-250 gram mengandung telur 500-1000 butir dan dapat 
menghasilkan larva 200-400 ekor. Selang waktu antar pemijahan berkisar 3-6 
minggu. Hal ini sangat tergantung dari pakan tambahan. Masa produktif ikan nila 




Terdapat dua teknik pemijahan yaitu pemijahan alami dan pemijahan 
buatan namun teknik produksi benih hanya efektif jika pemijahan dilakukan 
dengan pemijahan alami dengan membiarkan induk-induk berpijah dan 
mengerami telur dan merawat larvanya sendiri secara alami di dalam kolam 
pemijahan yang terkontrol (Djarijah, 1995). 
Setelah induk jantan dan betina dipelihara selama satu minggu. Maka 
kolam dapat diatur ketinggian airnya agar dapat terjadi pemijahan. Perubahan 
ketinggian air biasanya akan merangsang terjadinya pemijahan. Induk betina 
tidak selalu banyak perubahan apabila sudah siap memijah tetapi pada induk 
jantan terjadi perubahan warna badan menjadi lebih hitam dan siripnya 
kemerahan. Induk jantan ini juga aktif bergerak mencari pasangan. Bila 
mendapatkan pasangan induk jantan membuat cekungan di dasar kolam sebagai 
tempat pemijahan. Pemijahan di dalam cekungan tersebut terjadi pada saat 
matahari akan terbenam. Pada saat itu induk betina mengeluarkan telurnya dan 
pada waktu yang bersamaan induk jantan juga mengeluarkan spermanya di 
tempat pemijahan dan terjadilah pembuahan telur (Suyanto, 1995). 
2.3.4 Penetasan Telur 
Penetasan telur merupakan proses perkembangan dari fase telur 
himgga mencapai fase larva sempurna. Unit penetasan tidak mutlak harus 
menggunakan system resirkulasi dapat menggunakan corong penetasan 
berbentuk kerucut, umumnya volume corong 15 liter dengan tinggi 50 cm dan 
diameter bagian atas 0 cm. sebelum dimasukkan ke dalam corong penetasan, 
telur dibersihkan dan direndam dalam larutan methylene blue dengan dosis 0,2 
mg/l selama 5-10 menit, agar tidak mudah terserang jamur dan ptozoa. 
Kepadatan telur dalam corong penetasan berkisar 1000-1500 butir/liter air, sifat 




penetasan maka perlu dialiri air secara kontnu 0,6-0,8 l/menit selain untuk 
mengaduk telur aliran air dapat menyuplai oksigen, suhu yang baik untuk 
penetasan telur ikan nila berkisar antara 25-300 C sementara suhu optimal 
adalah 290 C, dan telur akan menetas dalam waktu 5-7 hari bila kondisi air baik 
dan suhu optimal (Arie, 2004). 
Jika suhu terlalu rendah, bias dipasang heater (pemanas) telur akan 
menetas menjadi larva dalam waktu 5-7 hari, panjang larva ikan nila yang baru 
menetas 8-10 mm dan beratnya 0,02-0,05 gram. Larva tersebut akan berenang 
ke permukaan air dan dengan sendirinya akan terbawa aliran air melalui lubang 
pengeluaran di corong penetasan dan masuk ke tempat penampungan larva 
(Amrie, dan Khairuman, 2003). 
2.3.5 Pendederan Ikan Nila 
Pendederan merupakan kelanjutan pemeliharaan benih ikan nila dari 
hasil pembenihan untuk mencapai ukuran tertentu yang siap dibesarkan. 
Kegiatan pendederan ini dilakukan dua tahap yaitu pendederan tahap I dan 
pendederan tahap II. Tujuan dari pendederan ini adalah untuk memperoleh ikan 
nila yang ukuran seragam, baik panjang maupun berat dan memberikan 
kesempatan ikan nila mendapatkan makanan sehingga pertumbuhan juga 
seragam (Amrie dan Khairuman, 2003). 
a. Pendederan I 
Pengolahan tanah dasar kolam yaitu melakukan pengeringan dasar 
kolam dengan cara menjemur selama 4-7 hari sampai dasar kolam retak-retak. 
Hal ini dimaksudkan untuk menghilangkan senyawa beracun, mempercepat 
proses mineralisasi dari sisa-sisa bahan organic, serta membasmi hama dan bibit 




Pendederan I adalah pemeliharaan benih ikan nila berukuran 1-3 cm 
yang dipelihara selama 2 minggu sehingga mencapai ukuran 3-4 cm. 
keberhasilan pendederan I sangat ditentukan oleh beberapa factor internal, 
seperti mutu telur dan kualitas induk ikan nila. Induk bermutu akan menghasilkan 
benih bermutu baik, begitu juga sebaliknya. Sedangkan faktor eksternal seperti 
persiapan media sebelum penebaran benih dilakukan, seperti pengeringan 
pemupukan, pengapuran dan pemberantasan hama dan penyakit. Kegiatan 
pemeliharaan meliputi pemberian pemberian pakan, pengontrolan dan 
pemanenan. Jenis makanan tambahan yang diberikan adalah pellet terapung 
atau pellet yang dibasahi dengan air. Jumlah makanan yang diberikan 305 % per 
hari dari total benih yang dipelihara (Amri dan Khairuman, 2003). 
b. Pendederan II 
Selain dilakukan di sawah, atau tambak, pendederan II juga dapat 
dilakukan di keramba jarring apung (KJA), karena benih yang ditebar adalah 
hasil panen dari pada pendederan I yang ukurannya sudah mencapai 5 cm (5 
gram/ekor). Ikan nila seukuran ini tidak bias lolos dari jaring apung dengan 
ukuran mata jaring poliotilen nomor 240 D/12. Lama pemeliharaan di pendederan 
II adala 2-3 minggu. Ukuran ikan nila yang dihasilkan dengan rataan 10 
gram/ekor (8-12 cm). ikan nila hasil pendederan II selanjutnya dibesarkan secara 
intensif di kolam biasa, kolam air deras, sawah kantung jarring apung, atau 
tambak air payau. Padat tebar pada pendederan II lebih sedikit daripada 
pendederan I karena ukuran ikan yang dipelihara lebih besar. Keberhasilan 
kegiatan pendederan II ditentukan oleh beberapa faktor, seperti kualitas benih 
dan teknik pemeliharaan meliputi persiapan media pemeliharaan, penebaran 





2.3.6 Pemanenan Benih 
Pemanenan benih tergantung dari ukuran benih yang dikehendaki dan 
lama pemeliharaan. Pemanenan benih pada prinsipnya ada dua cara yaitu 
secara selektif dan secara total. Pemanenan secara selektif biasanya dilakukan 
dengan tanpa melakukan pengeringan kolam, tetapi dilakukan dengan cara 
memasang anco atau alat lainnya dalam kolam. Alat tersebut diberi makanan 
tambahan supaya benih ikan yang akan ditangkap masuk ke dalamnya. Setelah 
beberapa waktu lamanya anco diangkat dan benih yang terjaring dipungut sesuai 
ukuran yang dikehendaki. Sedangkan benih yang tidak dikehendaki dapat 
ditampung terlebih dahulu di dalam tempat penampungan dan setelah panen 
selesai dapat ditebar kembali ke dalam kolam. 
Panen secara total adalah pemanenan benih yang dilakukan secara 
sekaligus denagn mengeringkan kolam. Konstruksi kolam pendederan yang 
disiapkan dengan baik akan memudahkan pembuangan total telah disiapkan 
kubangan dengan ukuran luas 1x1 meter dan kedalaman 0,5-0,75 meter. Dan 
telah disiapkan pula saluran (kemalir) dengan ukuran lebar 40 cm dan dalamnya 
10-20 cm mulai dari saluran pemasukan sampai saluran pengeluaran total atau 
kubangan. Karena dasar kolam dibuat miring, maka pada waktu kolam 
dikeringkan, air akan mengalir ke kemalir dan segera diberi air tambahan melalui 
pintu pemasukan harian dengan debit yang kecil. Hail ini dimaksud untuk 
membantu menambah oksigen bagi ikan yang sedang dipanen. Bila air kolam 
makin kering maka benih akan berkumpul ke dalam kemalir. Setelah benih dalam 
kemalir barulah air tambahan dimatikan dan benih-benih tersebut segera digirng 
kea rah kubangan. Setelah benih-benih berkumpul dikubangan barulah 
ditangkap dengan menggunakan anco ataupun seser pelan-pelan agar benih 




2.4 Aspek Finansial 
Aspek finansial adalah aspek yang berhubungan dengan perhitungan 
finansial/keuangan perusahaan. Pada penelitian ini aspek finansial yang akan 
dianalisis adalah aspek finansial jangka pendek yang meliputi, permodalan, biaya 
keuntungan, penerimaan, rentabilitas, R/C Ratio dan Break Event Point (BEP). 
2.4.1 Permodalan 
Untuk mendanai suatu kegiatan investasi biasanya diperlukan dana 
yang relative besar. Perolehan dana dapat dicari dari berbagai sumber dana 
yang ada seperti dari modal sendiri atau dari modal pinjaman atau keduanya. 
Modal sendiri adalah modal yang diperoleh dari pemilik perusahaan, salah 
satunya dengan cara mengeluarkan saham, baik secara tertutup maupun secara 
terbuka. Sedangkan modal pinjaman (modal asing) adalah modal yang diperoleh 
dari pihak luar perusahaan dan biasanya diperoleh secara pinjaman. Pilihan 
apakah menggunakan modal sendiri atau modal pinjaman ataupun kedua-
duanya tergantung dari jumlah modal yang dibutuhkan dan kebijakan dari pemilik 
usaha (Kasmir dan Jakfar, 2003). 
Menurut Riyanto (2009), modal usaha dalam pengertian ekonomi adalah 
barang atau uang yang bersama-sama faktor produksi tanah dan tenaga kerja 
bekerja untuk menghasilkan suatu barang baru. Modal usaha tersebut biasanya 
berupa modal tetap/aktiva dan modal kerja. Menurut Suratman (2001), aktiva 
tetap adalah aktiva yang memiliki umur ekonomis lebih dari satu periode normal 
operasi perusahaan (1 tahun), dibeli tidak untuk dijual kembali melainkan 
digunakan untuk operasi dan setiap periodenya disusutkan. Tidak termasuk 
disusutkan adalah tanah dan disebut capital expenditure (pengeluaran modal). 
Sedangkan aktiva lancar/modal kerja adalah aktiva yang digunakan dalam 




perusahaan (1 tahun) dapat berubah menjadi kas dan disebut revenue 
expenditure (pengeluaran pendapatan). 
2.4.2 Biaya Produksi / Biaya Total 
Biaya adalah kas atau nilai ekuivalen kas yang dikorbankan untuk 
mendapatkan barang atau jasa yang diharapkan memberikan manfaat saat ini 
atau dimasa yang akan dating (Hansen dan Monwen, 2005). 
Sedangkan menurut Sugiarto (2007), biaya produksi dapat didefinisikan 
jumlah uang yang dikeluarkan untuk mendapatkan sejumlah input, yaitu secara 
akutansi sama dengan jumlah uang keluar yang tercatat. Bila produksi merujuk 
kepada biaya perolehan input tersebut (nilai uangnya) sehingga biaya produksi 
sangat penting perannya bagi perusahaan dalam menentukan jumlah input. 
2.4.3 Penerimaan 
Penerimaan atau Total Revenue (TR) adalah pendapatan kotor yang 
didefinisikan sebagai nilai produk total usaha dalam jangka waktu tertentu 
(Primyastanto dan Istikharoh, 2006). 
Sedangkan menurut Nurdin (2010), penerimaan produksi total adalah 
penerimaan penjualan total dikurangi dengan biaya penjualan. Hal tersebut 
merupakan penjualan yang diberikan kepada bagian produksi dari perusahaan. 
Revenue yang berarti penerimaan adalah sejumlah yang diperoleh dari 
penjualan sejumlah output yang dihasilkan seorang produsen atau perusahaan. 
Penerimaan atau revenue adalah penghasilan dari penjualan barang-barang. 
2.4.4 Keuntungan 
Keuntungan usaha atau pendapatan bersih adalah besarnya 
penerimaan setelah dikurangi dengan biaya yang dikeluarkan untuk proses 




Menurut Ristina (2006), keuntungan usaha merupakan perbedaan 
antara penghasilan total dan pembiayaan total dari operasi perusahaan. 
Keuntungan maksimal untuk tingkat hasil tertentu diperoleh dengan cara 
memaksimalkan selisih penghasilan total dengan biaya total tersebut atau 
dengan kata lain meminimumkan biaya untuk penghasilan. 
2.4.5 Revenue Cost Ratio (RC Ratio) 
Revenue Cost Ratio merupakan perbandingan antara penerimaan 
dengan biaya yang bertujuan untuk menyatakan apakah suatu usaha sudah 
menghasilkan keuntungan atau belum (Primyastanto, 2011). 
Analisis RC Ratio merupakan alat analisis untuk melihat keuntungan 
relative suatu usaha dalam satu tahun terhadap biya yang dipakai dalam 
kegiatan tersebut. Suatu usaha dikatakan layak bila R/C lebih besar dari 1 (R/C > 
1). Hal ini menggambarkan semakin tinggi nilai R/C, maka tingkat keuntungan 
suatu usaha akan semakin tinggi (Effendi dan Oktariza, 2006). 
2.4.6 BEP (Break Event Point) 
Break Event Point atau titik impas merupakan keadaan dimana suatu 
usaha berada pada posisi tidak memperoleh keuntungan dan tidak mengalami 
kerugian. BEP merupakan teknik analisa yang mempelajari hubungan antara 
biaya tetap, biaya variable, volume kegiatan dan keuntungan. Dalam 
perencanaan keuntungan analisa Break Event Point merupakan profit planning 
approach yang mendasarkan pada hubungan antara biaya (cost) dan hasil 
penjualan (revenue) (Primyastanto, 2011). 
2.4.7 Rentabilitas 
Menurut Riyanto (2009), rentabilitas adalah kemampuan perusahaan 
dengan modal yang bekerja di dalamnya untuk menghasilkan keuntungan. 




atau modal yang menghasilkan laba tersebut. Dengan kata lain apabila nilai 
rentabilitas sama dengan bunga bank pada saat itu maka lebih baik modal yang 
digunakan untuk usaha ditabung di bank karena pendapatan yang didpatkan 
oleh seorang pengusaha dari menabung di bank sama dengan pendapatan 
usaha tersebut. 
2.5 Aspek Pemasaran 
2.5.1 Pengertian Strategi 
Strategi adalah suatu rencana yang diutamakan untuk mencapai tujuan. 
Beberapa perusahaan mungkin mempunyai tujuan yang sama, tetapi strategi 
yang dipakai untuk mencapai tujuan tersebut dapat berbeda (Swastha dan 
Irawan, 2008). 
Menurut Stoner, Freeman dan Gilbert dalam Tjiptono (1997), konsep 
strategi dapat didefinisikan berdasarkan dua perspektif yang bberbeda, yaitu dari 
perspektif apa yang suatu organisasi ingin lakukan (intends to do) dan dari 
perspektif apa yang organisasi akhirnya lakukan (eventually does). Berdasarkan 
perspektif yang pertama, strategi dapat didefinisikan sebagai program untuk 
mencapai tujuan organisasi dan mengimplementasikan misinya. Sedangkan dari 
perspektif kedua, strategi didefinisikan sebagai pola tanggapan atau respon 
organisasi terhadap lingkungannya sepanjang waktu. 
2.5.2 Pengertian Pemasaran 
Menurut Kotler dan Amstrong dalam Simamora (2003), pemasaran 
adalah proses manajerial yang dilakukan oleh individu ataupun kelompok dalam 
memperoleh kebutuhan dan keinginan mereka, dengan cara membuat dan 




Pemasaran adalah fungsi manajemen yang mengorganisasi dan 
menjuruskan semua kegiatan perusahaan yang meliputi penilaian dan 
pengubahan daya beli konsumen menjadi permintaan yang efektif akan suatu 
barang atau jasa, serta penyampaian barang atau jasa tersebut kepada 
konsumen atau pemakai terakhir, sehingga perusahaan dapat mencapai laba 
atau tujuan lain yang ditetapkannya (Foster,1985). 
Pemasaran adalah suatu proses sosial yang didalamnya individu dan 
kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan 
menciptakan, menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan produk yang 
bernilai dengan pihak lain (Kotler, 2002). 
Menurut Kotler dan Amstrong (2001), pemasaran adalah sebuah proses 
sosial dan manajerial yang dilakukan oleh individu ataupun kelompok untuk 
memperoleh kehidupan dan keinginan mereka dengan cara menukarkan produk 
dan nilai dengan pihak-pihak lain. Syarat mutlak dalam pemasaran adalah harus 
ada kebutuhan, keinginan dan permintaan. Dalam kegiatan pemasaran, terjadi 
suatu tindakan pertukaran produk, barang atau jasa pada diri seseorang untuk 
memenuhi kebutuhan mereka. 
Stanton dalam Swastha dan Irawan (2008), pemasaran adalah suatu 
sistem keseluruhan dari kegiatan-kegiatan bisnis yang ditunjukkan untuk 
merencanakan, menentukan harga, dan mendistribusikan barang dan jasa yang 
memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli 
potensial. 
2.5.3 Pengertian Strategi Pemasaran 
Strategi pemasaran merupakan pernyataan (baik secara implisit 
maupun eksplisit) mengenai bagaimana suatu merek atau lini produk mencapai 




direncanakan untuk mencapai tujuan perusahaan dengan mengembangkan 
keungggulan bersaing yang berkesinambungan melalui pasar yang dimasuki dan 
program pemasaran yang digunakan untuk melayani pasar sasaran tersebut 
(Tjiptono, 1997). 
Strategi pemasaran di setiap perusahaan merupakan suatu rencana 
keseluruhan untuk mencapai tujuan. Penentuan strategi ini dapat dilakukan oleh 
manajer pemasaran dengan membuat tiga macam keputusan, yaitu: 
a. Konsumen manakah yang akan dituju, 
b. Kepuasan seperti apakah yang diinginkan konsumen tersebut, 
c. Marketing mix seperti apakah yang dipakai untuk memberikan kepuasan 
kepada konsumen tersebut. 
Strategi pemasaran yang efektif memerlukan suatu pengetahuan 
tentang keinginan konsumen yang ditujukan terhadap manfaat barang. Dalam 
hal ini, manajer harus menemukan tentang keinginan apa yang penting bagi 
konsumen.  
2.5.4 Bauran Pemasaran 
Pengertian pemasaran menurut beberapa ahli adalah sangat beragam, 
namun yang jelas dari definisi yang saya pahami bahwa pemasaran sangat 
berbeda dengan penjualan. Kebanyakan orang menyamakan pemasaran dengan 
penjualan. Pemasaran adalah proses manajerial yang dilakukan oleh individu 
ataupun kelompok dalam memperoleh kebutuhan dan keinginan mereka, dengan 
cara membuat dan mempertukarkan produk dan nilai dengan pihak lain (Kotler 
dan Amstrong, 2000; Simamora, 2001). Sedangkan menurut. Jadi, tujuannya 
adalah untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan individu maupun organisasi. 




umumnya kepada masyarakat. Aktivitas pemasaran bermula dari pengamatan 
kebutuhan konsumen. 
Strategi pemasaran adalah seperangkat alat pemasaran yang 
digunakan perusahaan untuk terus menerus mencapai tujuan pemasarannya di 
pasar sasaran. McCarthy dalam Kotler (2002) mengklasifikasikan alat-alat itu 
menjadi empat kelompok yang luas yang disebut empat P dalam pemasaran: 
produk (product), harga (price), tempat (place), dan promosi (promotion). 
1. Produk 
Keputusan-keputusan tentang produk ini mencakup penentuan bentuk 
penawaran secara fisik, merknya, pembungkus, garansi, dan servis sesudah 
penjualan. Pengembangan produk dapat dilakukan setelah menganalisa 
kebutuhan dan keinginan pasarnya. Jika masalah ini telah diselesaikan, maka 
keputusan-keputusan tentang harga, distribusi dan promosi dapat diambil 
(Swastha dan Irawan, 2008). 
Produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan oleh individu, 
rumah tangga maupun organisasi ke dalam pasar untuk diperhatikan, digunakan, 
dibeli maupun dimiliki. Kata ‘segala sesuatu’ dalam definisi di atas mempunyai 
pengertian bahwa produk bukan hanya barang, akan tetapi juga mencakup jasa, 
ide, organisasi, tempat dan orang (Simamora, 2003). 
Produk adalah suatu sifat yang kompleks baik dapat diraba, termasuk 
bungkus, warna, harga, prestise perusahaan dan pengecer, pelayanan 
perusahaan dan pengecer, yang diterima oleh pembeli untuk memuaskan 
keinginan atau kebutuhannya. Untuk barang konsumsi, bentuk fisiknya sangat 
menentukan sekali bagi kelanjutan dalam penjualannya. Sedangkan untuk 
barang industri lebih mudah diatasi dengan kontak langsung antara pembeli dan 




produsen barang konsumsi. Tetapi untuk barang industri, faktor brand name ini 
kurang begitu penting, yang lebih penting adalah reputasi dan nama perusahaan. 
Menurut Tjiptono (1997), proses perencanaan strategi produk meliputi 
bebrapa langkah yaitu: 
1) Analisa Situasi 
Analisa situasi dilakukan terhadap lingkungan internal dan eksternal. Hal-hal 
yang perlu dipertimbangkan antara lain apakah perusahaan dapat 
memanfaatkan peluang yang ditawarkan oleh lingkungan eksternalnya 
melalui sumberdaya yang dimiliki, seberapa besar permintaan terhadap 
produk tertentu, dan seberapa besar kemampuan perusahaan untuk 
memenuhi permintaan tersebut. 
2) Penentuan Tujuan Produk 
Selain untuk memenuhi kebutuhan pelanggan, produk yang dihasilkan 
perusahaan dimaksudkan pula untuk memenuhi atau mencapai tujuan 
perusahaan. Dengan demikian perlu dipertimbangkan apakah produk yang 
dihasilkan dapat memberikan kontribusi bagi pencapaian tujuan perusahaan. 
3) Penentuan Sasaran Pasar/Produk 
Perusahaan dapat berusaha melayani pasar secara keseluruhan ataupun 
melakukan segmentasi. Dengan demikian alternatif yang dapat dipilih adalah 
produk standar, customized product, maupun produk standar dengan 
modifikasi. 
4) Penentuan Anggaran 
Selanjutnya adalah penyusunan anggaran. Anggaran ini bias bermanfaat 
sebagai alat perencanaan, koordinasi, sekaligus pengendalian. 




Dalam tahap ini, alternatif-alternatif strategi produk dianalisis dan dinilai 
keunggulan dan kelemahannya, kemudian dipilih yang paling baik dan layak 
untuk diterapkan. 
6) Evaluasi Pelaksanaan Strategi 
Aktivitas yang terakhir adalah evaluasi atau penilaian terhadap pelaksanaan 
rencana yang telah disusun. 
Strategi produk dapat dikelompokkan menjadi 8 jenis yaitu strategi 
positioning produk, repositioning produk, overlap produk, lingkup produk, 
eliminasi produk, produk baru dan diversifikasi. 
Menurut Primyastanto dan Azhar (2003) dalam pengembangan suatu 
produk didasarkan oleh pertimbangan adanya pembagian produk yaitu produk 
inti (Core product), produk berwujud (Tangibel product) dan produk tambahan 
(Augmented product). 
Produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan produsen 
untuk diperhatikan, diminta, dicari, dibeli, digunakan atau dikonsumsi pasar yang 
bersangkutan. Produk yang ditawarkan tersebut meliputi barang fisik, jasa, orang 
atau pribadi, tempat, organisasi dan ide. Jadi produk bias berupa manfaat 
tangible ataupun intangible yang dapat memuaskan pelanggan (Tjiptono, 1997). 
2. Harga 
Pada setiap produk atau jasa yang ditawarkan, bagian pemasaran 
berhak menentukan harga pokoknya. Faktor-faktor yang perlu dipertimbangkan 
dalam penetapan harga tersebut antara lain biaya, keuntungan, praktek saingan, 
dan perubahan keinginan pasar. Kebijaksanaan harga ini menyangkut pula 
penetapan jumlah potongan, mark-up, mark-down, dan sebagainya (Swastha 




Dalam setiap produksi strategi harga sangat diperlukan. Harga 
merupakan faktor utama dalam persaingan untuk menjual barang industri 
maupun konsumen. Suatu perusahaan atau usaha menetapkan harga barang 
untuk mencapai tujuan-tujuan tertentu. Suatu barang mungkin diberi harga untuk 
memaksimalkan laba. Barang yang lainnya mungkin diberi harga yang relatif 
rendah untuk meningkatkan sahamnya dipasar (market share). Dalam strategi 
harga ada 3 pendekatan dasar untuk menetapkan harga yaitu: 
- Orientasi biaya atau pendekatan biaya 
- Orientasi persaingan atau penetapan harga berkaitan dengan 
persaingan 
- Penetapan harga yang berorientasi pada permintaan 
Pendekatan yang berbeda-beda untuk penetapan harga ini akan 
memenuhi kebutuhan yang berbeda-beda. Dalam setiap usaha atau perusahaan 
yang bergerak dalam suatu bidang tidak terkecuali perikanan, tentu 
mrngharapkan laba atau keuntungan yang sesuai. Untuk memperoleh 
keuntungan yang besar, dapat dilakukan dengan cara menekan biaya produksi 
atau menekan harga jual. Tetapi yang sering dilakukan adalah menekan harga 
produksi, sebab dengan adanya harga jual yang sesuai akan dapat 
menghasilkan keuntungan (Rahardi at all; 2001 dalam Primyastanto 2003). 
Pada umumnya, produsen barang industri sangat hati-hati dalam 
menghitung biaya untuk menetapkan harga produknya pada saat ada penawaran 
dari pembeli.  Jadi, penetapan harga untuk produk-produk seprti ini cenderung 
berorientasi pada biaya. Jika biaya produksinya perunit sudah diharapkan, maka 
biasanya persentase mark-up yang ditetapkan diharapkan dapat menutup biaya 
pemasaran, biaya administrasi, dan laba bersih. Untuk berbagai macam barang 




berorientasi pada permintaan. Jadi, perubahan harga dapat dilihat akibatnya 
terhadap permintaan atau penjualan. Secara rasional, harga yang dipilih adalah 
tingkat harga yang dapat memberikan laba maksimal. Kurve permintaan untuk 
produk-produk semacam ini cenderung bersifat elastis yang berarti: penurunan 
harga mengakibatkan kenaikan penjualan (Swastha dan Irawan, 2008). 
Harga adalah sejumlah nilai yang dipertukarkan untuk memperoleh 
suatu produk. Untuk menetapkan sembarang harga adalah mudah. Yang tidak 
mudah adalah menentukan harga yang tepat taitu tidak terlalu mahal di mata 
konsumen, masih memberikan keuntungan bagi perusahaan dan tidak menjadi 
kelemahan perusahaan di mata pesaing. Sehubungan dengan harga, banyak hal 
yang harus dipikirkan oleh perusahaan yaitu: 
- Berapa tingkat harga yang diterapkan 
- Seberapa besar perantara dalam menetapkan harga, karena 
umumnya perantaralah (bukan produsen) yang berhubungan dengan 
konsumen akhir. Berapa harga minimum dan maksimum yang bias 
diterapkan oleh perantara (allowances) 
- Berapa lama jangka waktu pembayaran 
- Bagaimana persyaratan-persyaratan untuk pembelian secara kredit 
(Simamora, 2003). 
Dalam strategi penetapan harga, menejer harus menetapkan dulu tujuan 
penetapannya. Tujuan ini berasal dari perusahaan sendiri yang selalu berusaha 
menetapkan harga barang dan jasa setepat mungkin. Tujuan-tujuan tersebut 
adalah: meningkatkan penjualan, mempertahankan dan memperbaiki market 
share, stabilitas harga, mencapai target pengembalian investasi, mencapai laba 
maksimum, dan sebagainya. Sedangkan faktor-faktor yang mempengaruhi 




elastisitas permintaan, persaingan, biaya, tujuan menejer, dan pengawasan 
pemerintah (Swastha dan Irawan, 2008). 
3. Tempat 
Ada tiga aspek pokok yang berkaitan dengan keputusan-keputusan 
tentang distribusi (tempat). Aspek tersebut adalah: 
a. Sistem transportasi perusahaan. 
b. Sistem penyimpanan, dan 
c. Pemilihan saluran distribusi  
Termasuk dalam sistem pengangkutan antara lain keputusan tentang 
pemilihan alat transport (pesawat, udara, kereta api, kapal, truck, pipa), 
penentuan jadwal pengiriman, penentuan rute yang harus ditempuh, dan 
seterusnya. Dalam sistem penyimpanan, bagian pemasaran harus menentukan 
letak gudang, jenis peralatan yang dipakai untuk menangani material maupun 
peralatan lainnya. Sedangkan pemilihan saluran distribusi menyangkut 
keputusan-keputusan tentang penggunaan penyalur (pedagang besar, pengecer, 
agen, makelar), dan bagaimana menjalin kerjasama yang baik dengan para 
penyalur tersebut. 
Tempat adalah lokasi dimana konsumen biasanya membeli produk 
tersebut. Tempat yang dimaksud dalam bauran pemasaran adalah menyediakan 
produk kepada konsumen pada tempat yang tepat, kualitas yang tepat dan 
jumlah yang tepat. Hal-hal yang perlu direncanakan berkaitan dengan tempat 
adalah: 
a. Saluran pemasaran 
b. Cakupan pasar 





e. Manajemen persediaan 
f. Transportasi dan logistik 
Bagi produsen, konsep tempat adalah bagaimana mendekatkan produk 
kepada konsumen agar tersedia dalam tempat dan jumlah yang tepat. 
Sedangkan bagi konsumen, tempat adalah kenyamanan atau kemudahan untuk 
memperileh produk (Simamora, 2003). 
Tempat (place) menyangkut pemilihan dan penggunaan spesialis 
pemasaran pedagang perantara dan transportasi serta agen-agen pergudangan, 
menyediakan kepada target langganan dengan kegunaan-kegunaan waktu, 
tempat dan pemilihan. Keputusan manajer pemasaran tentang tempat 
mempunyai pengaruh jangka panjang. Hal ini lebih sulit untuk dirubah daripada 
produk, harga dan keputusan-keputusan promosi. Sulit memindahkan fasilitas-
fasilitas toko eceran dan pedagang besar. Dan hubungan kerja yang baik 
diantara pedagang perantara dapat memakan waktu beberapa tahun serta uang 
yang banyak untuk dikembangkan (McCarthy, 1983). 
Tidak banyak produsen yang menjual langsung kepada konsumen. 
Yang lebih lazim adalah produk itu melalui satu, beberapa atau banyak 
perantara, yaitu lembaga-lembaga pendistribusian. Berbeda dengan manufaktur 
yang memberikan kegunaan bentuk (form utility) kepada produk, lembaga-
lembaga ini memberikan kegunaan waktu, tempat dan pemilikan (time, place, 
and possession utility). Lembaga-lembaga pemasaranlah yang membantu 
penyimpanan barang itu dari waktu produksi sampai ke waktu konsumsi dan 
mereka pulalah yang mengawasi agar barang-barang itu tersedia pada tempat 
tertentu dimana konsumen membutuhkannya. 
Dalam pemilihan tempat atau lokasi suatu proyek yakni dilihat dari 




untuk menempatkan usaha pada suatu tenpat tertentu mempunyai efek yang 
penting bagi sukses atau gagalnya operasi usaha yang bersangkutan. Oleh 
karena itu lokasi harus didasarkan atas pertimbangan yang cermat terhadap 
semua faktor yang mempunyai peran penting dalam suatu usaha (Primyastanto, 
2003). 
4. Promosi 
Promosi adalah arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat 
untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan yang 
menciptakan pertukaran dalam pemasaran. Promosi merupakan semua jenis 
kegiatan pemasaran yang ditujukan untuk mendorong permintaan (Swastha dan 
Irawan, 2008). 
Termasuk dalam kegiatan promosi adalah: periklanan, personal selling, 
promosi penjualan, dan publisitas. Beberapa keputusan yang berkaitan dengan 
periklanan ini adalah pemilihan media (majalah, televisi, suratkabar, dan 
sebagainya), penentuan bentuk iklan dan beritanya. Penarikan, pemilihan, 
latihan, kompensasi, dan supervise merupakan tugas menejemen dalam 
kaitannya dengan mengadakan suatu pameran, peragaan, demonstrasi, contoh-
contoh, dan sebagainya. Sedangkan publisitas merupakan kegiatan yang 
hamper sama dengan periklanan, hanya biasanya dilakukan tanpa biaya. 
Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu 
program pemasaran. Meskipun produk yang ditawarkan sangat berkualitas, 
tetapi bila konsumen belum pernah mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk 
itu berguna bagi mereka, maka mereka tidak akan pernah membelinya. Promosi 
merupakan suatu bentuk aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan 




perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli dan loyal pada 
produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan (Tjiptono, 1997). 
Menurut Primyastanto (2003), strategi promosi adalah tentang 
bagaimana cara kita/produsen untuk dapat mempengaruhi konsumen supaya 
membeli produk yang kita hasilkan. Hal yang harus diperhatikan dalam 
melakukan promosi adalah: 
a. Tingkat pendapatan dari seseorang 
b. Tingkat pendidikan atau keintelektualan seseorang 
c. Status social dari seseorang 
Promosi (promotion) adalah penyampaian informasi dari penjual kepada 
pembeli untuk mempengaruhi sikap-sikap dan tingkahlaku. Tugas manajer 
promosi pemasaran adalah memberitahukan langganan sasaran bahwa produk 
yang baik tersedia ditempat (place) yang benar dengan harga (price) yang tepat. 
Apa yang disampaikan oleh manajer pemasaran ditentukan secara baik 
bilamana kebutuhan-kebutuhan dan sikap-sikap target langganan telah diketahui 
(McCarthy, 1983). 
Keberhasilan suatu pemasaran dalam meningkatkan intensitas 
pembelian dipengaruhi oleh bebrapa faktor, diantaranya adalah faktor 
kepedulian/keterlibatan konsumen, kepuasan konsumen, loyalitas, dan citra. 
1. Kepedulian 
Konsumen dikatakan mempunyai tingkat kepedulian yang tinggi jika 
dalam membeli suatu produk/jasa, mereka meluangkan cukup banyak waktu, 
perhatian, dan usaha untuk membandingkan berbagai merek dan took. Demikian 
juga sebaliknya pada kasus keterlibatan rendah. Jadi, untuk produk yang sama 






Kepuasan pelanggan adalah tingkat perasaan seseorang yang muncul 
setelah membandingkan antara persepsi/kesannya terhadap kinerja (hasil) suatu 
produk dengan harapan-harapannya. Dari definisi di atas ada kesesuaian yang 
menyangkut komponen kepuasan konsumen (harapan dan kinerja/hasil yang 
dirasakan). Umumnya harapan konsumen merupakan perkiraan atau keyakinan 
konsumen tentang apa yang akan diterimanya bila ia membeli atau 
mengkonsumsi barang ratau jasa. Sedangkan kinerja yang dirasakan adalah 
persepsi konsumen terhadap apa yang ia terima setelah mengkonsumsi produk 
yang dibeli. Perusahaan dapat menjadi pemenang dalam persaingan bisnis 
apabila mampu memberikan kepuasan konsumen. Strategi pemasaran perlu 
dilakukan dalam pemasaran barang/jasa karena memegang peranan penting 
sebagai bagian dari strategi perusahaan untuk mewujudkan kepuasan 
konsumen. Terciptanya kepusan pelanggan dapat meberikan dasar bagi pembeli 
ulang dan loyalitas pelanggan serta membentuk rekomendasi yang baik bagi 
perusahaan. 
Dalam mengevaluasi kepuasan terhadap suatu perusahaan tertentu, 
faktor-faktor penentu yang digunakan bias berupa kombinasi dari faktor penentu 
kepuasan terhadap produk dan jasa. Umumnya yang sering digunakan 
konsumen adalah aspek pelayanan dan kualitas barang/jasa yang dibeli. Untuk 
mengevaluasi kualitas tersebut, umumnya menggunakan beberapa atribut atau 
faktor sebagai berikut: 
a. Bukti langsung (tangibles), meliputi fasilitas fisik, perlengkapan, 




b. Keandalan (reliability), yaitu kemempuan untuk memberikan pelayanan 
sesuai dengan yang telah dijanjikan dengan segera, akurat dan 
memuaskan. 
c. Daya tanggap (responsiveness), keinginan untuk membantu para 
pelanggan dan memberikan pelayanan dengan tanggap atau sebaik 
mungkin. 
d. Jaminan (assurance), yaitu pengetahuan dan kesopansantunan para 
pegawai perusahaan serta kemampuan mereka untuk menumbuhkan 
rasa percaya para pelanggan kepada perusahaan. 
e. Empati yaitu perhatian yang tulus yang diberikan kepada para 
pelanggan. 
3. Loyalitas 
Berdasarkan tingkat loyalitas, Raphel dan Raphel dalam Tjiptono (1997) 
mengemukakan ‘tangga loyalitas’ yang terdiri atas lima tipe konsumen, yaitu: 
a. Prospek, merupakan tipe konsumen pada anak tangga paling bawah. 
Prospek adalah orang-orang yang mengenal bisnis (produk atau jasa) 
suatu perusahaan tetapi belum pernah masuk tokonya, serta belum 
pernah membeli produk/jasa tersebut. 
b. Pembelanja (shopper), merupakan prspek yang telah yakin untuk 
mengunjungi took tersebut, paling tidak satu kali. Akan tetapi 
pembelanjaan masih belum membuat keputusan membeli. 
c. Pelanggan (costumer), pelanggan adalah orang yang membeli produk 
atau jasa perusahaan. 





e. Penganjur (advicates), adalah mereka yang sedemikian puasnya 
dengan produk atau jasa perusahaan, sehingga mereka akan 
menceritakan kepada siapa saja tentang betapa bagusnya produk/jasa 
perusahaan tersebut. Kelompok ini merupakan kelompok yang 
menduduki anak tangga paling atas. 
4. Citra 
Salah satu cara untuk menciptakan citra perusahaan yang kuat adalah 
dengan mengelola bukti, termasuk didalamnya lingkungan fisik dari fasilitas jasa, 
termasuk penampilan dari karyawan dan barang berwujud lainnya yang 
mendukung, seperti alat tulis/stationary, tagihan dan kartu nama dan lain-lain. 
2.6 Aspek Manajemen 
Menurut Handoko (2003), manajemen adalah perencanaan, 
pengorganisasian, pengarahan dan pengawasan kepada para anggota 
organisasi dan penggunaan sumberdaya organisasi lainnya agar mencapai 
tujuan organisasi yang telah ditetapkan. Ditambahkan oleh Swasta dan Sukotjo 
(1988) manajemen adalah ilmu dan seni merencanakan, mengorganisasi, 
mengarahkan, mengkoordinasikan serta mengawasi tenaga manusia dengan 
bantuan alat-alat untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan. 
Manajemen merupakan suatu proses dalam membuat perencanaan, 
pengorganisasian, kepemimpinan, dan mengendalikan berbagai usaha dari 
anggota organisasi dan menggunakan semua sumberdaya untuk mencapai 
sasaran. Planning (merencanakan) dilakukan dengan menetapkan sasaran dan 
tindakan yang perlu untuk mencapai sasaran tersebut. Organizing 
(mengorganisasikan) merupakan proses memperkerjakan dua orang atau lebih 




beberapa sasaran. Actuating (pergerakan) adalah proses mengarahkan dan 
mempengaruhi aktifitas yang berkaitan dengan pekerjaan dari anggota kelompok 
atau seluruh organisasi. Controlling (pengendalian) merupakan proses untuk 
memastikan bahwa aktifitas sebenarnya sesuai dengan aktifitas yang 
direncanakan (Handoko, 2003). 
a) Perencanaan (Planning) 
Perencanaan adalah sebagai hasil pemikiran yang mengarah ke masa 
depan, menyangkut serangkaian tindakan berdasarkan pemahaman yang 
mendalam terhadap semua factor yang terlibat dan yang diarahkan kepada 
sasaran khusus. Dengan kata lain, perencanaan adalah penentuan serangkaian 
tindakan berdasarkan pemilihan dari berbagai alternatif data yang ada, 
dirumuskan dalam bentuk keputusan yang akan dikerjakan untuk masa yang 
akan datang dalam usaha mencapai tujuan yang diinginkan (Firdaus, 2009). 
b) Pengorganisasian (Organizing) 
Setelah para menejer menetapkan tujuan dan menyusun rencana untuk 
mencapainya, maka mereka perlu merancang dan mengembangkan suatu 
organisasi yang akan dapat melaksanakan berbagai program tersebut secara 
sukses. Pengorganisasian adalah 1) penentuan sumberdaya-sumberdaya dan 
kegiatan yang dibutuhkan untuk mencapai tujuan organisasi 2) perancangan dan 
pengembangan suatu organisasi atau kelompok kerja yang dapat membawa hal-
hal tersebut kearah tujuan 3) penugasan tanggungjawab tertentu dan 4) 
pendelegasian wewenang yang diperlukan kepada individu untuk melaksanakan 
tugasnya. 
Menurut Kasmir dan Jakfar (2012), pengorganisasian adalah proses 




dengan jelas antara tugas, wewenang dan tanggungjawab serta hubungan kerja 
dengan sebaik mungkin dalam bidangnya masing-masing. 
c) Pergerakan (Actuating) 
Pergerakan adalah tindakan untuk menjalankan kegiatan/pekerjaan 
dalam organisasi. Dalam menjalankan organisasi para pemimpin (manajer) harus 
menggerakkan bawahannya (para karyawan) untuk mengerjakan pekerjaan yang 
telah ditentukan dengan cara memimpin, memberi perintah, memberi petunjuk, 
dan memberi motivasi (Kasmir dan Jakfar, 2012). 
d) Pengawasan (Controlling) 
Menurut Kasmir dan Jakfar (2012), pengawasan merupakan proses 
penentuan apa yang harus dicapai, yaitu standar, apa yang sedang dilakukan 
misalnya dalam melaksanakan, menilai pelaksanaan dan perlu melakukan 
perbaikan-perbaikan, sehingga pelaksanaan sesuai dengan rencana, yaitu 
selaras dengan standar. Pengawasan merupakan fungsi terakhir yang harus 
dilakukan dalam manajemen, sebab dengan pengawasan dapat diketahui hasil 
yang telah tercapai, sehingga dapat mengukur seberapa jauh hasil yang telah 
dicapai sesuai dengan apa yang telah direncanakan. 
2.7 Analisa SWOT 
Menurut Rangkuti (2008), matriks SWOT adalah identifikasi berbagai 
faktor secara sistematis untuk merumuskan strategi perusahaan (usaha). Analisis 
SWOT ini didasarkan pada logika yang dapat memaksimalkan kekuatan 
(Strengths) dan peluang (Opportunities), namun secara bersamaan dapat 
meminimalkan kelemahan (Weaknesses) dan ancaman (Threats). Proses 
pengambilan keputusan strategis selalu berkaitan dengan pengembangan misi, 




(Strategic planner) harus menganalisis faktor-faktor strategis perusahaan 
(kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman) dalam kondisi yang disebut juga 
sebagai analisis situasi. 
Upaya pengembangan bisnis pada awalnya ditentukan oleh 
kemampuan untuk mengidentifikasikan/ mendiagnosa faktor internal (kekuatan-
kelemahan) dan faktor eksternal (peluang-ancaman). Hasil identifikasi ini 
kemudian digunakan sebagai landasan untuk memformulasikan kegiatan dan 
menentukan standar keberhasilan usaha. Teknik identifikasi ini disebut analisis 
SWOT (Strengths, Weakness, Opportunities, Threats). Analisis SWOT 
didasarkan pada logika yang dapat memaksimalkan kekuatan dan peluang 
namun secara bersamaan meminimalkan kelemahan dan ancaman. Diagram 
analisis SWOT menurut Rangkuti (2008), dapat dilihat pada gambar 2. 
 
(iii) Mendukung   (i) Mendukung strategi 




(iv) Mendukung  (ii) Mendukung strategi 





Gambar 2. Matrik Grand Strategi 
Pada gambar 2 disebutkan adanya empat kuadran dalam analisis 












Ini merupaka situasi sangat menguntungkan, karena perusahaan 
memilki kekuatan dan peluang sehingga dapat mengoptimalkan kekuatan dan 
memanfaatkan peluang yang ada. Strategi yang diterapkan dalam kondisi ini 
adalah mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif. 
Kuadran II: 
Meskipun menghadapi berbagai ancaman, masih ada kekuatan internal 
yang dapat dimanfaatkan. Strategi yang harus diterapkan adalah menggunakan 
kekuatan untuk memanfaatkan peluang jangka panjang dengan cara strategi 
diversifikasi (produk atau pasar). 
Kuadran III: 
Perusahaan menghadapi peluang yang sangat besar. Tetapi ini dilain 
pihak menghadapi berbagai kendala/kelemahan internal. Fokus strategi ini yaitu 
meminimalkan masalah internal perusahaan sehingga dapat merebut pasar yang 
lebih baik (turn around). 
Kuadran IV: 
Merupakan kondisi yang sangat tidak menguntungkan, perusahaan 
tersebut menghadapi berbagai ancaman dan kelemahan internal. Fokus strategi 
yaitu melakukan tindakan penyelamatan agar terlepas dari kerugian yang lebih 
besar (defensif). 
Analisis SWOT digunakan untuk mengetahui faktor-faktor yang 
berpengaruh dan pemberian penilaian. 
Tabel 2. Matriks faktor strategi internal 
Faktor-faktor strategi 
internal 
Bobot Rating Skor pembobotan 












   
Total    
Sumber: Rangkuti, 2008 
Adapun tahapan pemberian penilaian (skor) pada matrik faktor strategis 
internal menurut Rangkuti (2008) adalah sebagai berikut: 
1. Beri bobot pada faktor-faktor yang menjadi kekuatan serta kelemahan 
pada usaha pembenihan ikan nila (kolom 1), masing-masing faktor 
tersebut dengan skala mulai dari 1,0 (paling penting) sampai 0,0 (tidak 
penting), berdasarkan pengaruh faktor-faktor tersebut terhadap posisi 
strategis pada usaha pembenihan ikan nila. Semua bobot tersebut 
jumlahnya tidak boleh melebihi skor total 1,0. Jumlah seluruh bobot 
harus sebesar 1,0 dengan keterangan sebagai berikut: 
0,05 = di bawah rata-rata 
0,10 = rata-rata 
0,15 = di atas rata-rata 
0,20 = sangat kuat 
2. Hitung rating (dalam kolom 3) untuk masing-masing faktor dengan 
memberikan skala mulai dari 4 (outstanding) sampai dengan 1 (poor), 
berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap kondisi pada usaha 
pembenihan ikan nila. Variabel yang bersifat positif (semua variabel 
yang masuk kategori kekuatan) diberi nilai mulai dari +1 sampai dengan 
+4 (sangat baik). Sedangkan variabel yang bersifat negatif, 
kebalikannya. Dengan keterangan sebagai berikut: 
1 = di bawah rata-rata 




3 = di atas rata-rata 
4 = sangat bagus 
3. Kalikan bobot pada kolom 2 dengan rating pada kolom 3, untuk 
memperoleh faktor pembobotan dalam kolom 4. Hasilnya berupa skor 
pembobotan untuk masing-masing faktor yang nilainya bervariasi mulai 
dari 4,0 (outstanding) sampai dengan 1,0 (poor). 
4. Jumlahkan skor pembobotan (kolom 4), untuk memperoleh total skor 
pembobotan bagi pada usaha pembenihan ikan nila. Nilai total ini 
menunjukkan bagaimana pada usaha pembenihan ikan nila bereaksi 
terhadap faktor-faktor strategis internalnya. 
Tabel 3. Matrik faktor strategi eksternal 
Faktor-faktor strategi 
eksternal 
Bobot Rating Skor pembobotan 








   
Total    
Sumber: Rangkuti, 2008 
Adapun tahapan pemeberian penilaian (skor) pada matrik strategis 
eksternal adalah sebagai berikut: 
1. Beri bobot pada faktor-faktor yang menjadi peluang serta ancaman pada 
usaha pembenihan ikan nila (kolom 1), masing-masing faktor dalam 
kolom 2, mulai dari 1,0 (sangat penting) sampai dengan 0,0 (tidak 
penting). Faktor-faktor tersebut kemungkinan dapat memberikan 
dampak terhadap faktor strategis. Jumlah seluruh bobot harus sebesar 
1,0 dengan keterangan sebagai berikut: 




0,10 = rata-rata 
0,15 = di atas rata-rata 
0,20 = sangat kuat 
2. Hitung rating (kolom 3) untuk masing-masing faktor dengan memberikan 
skala mulai dari 4 (outstanding) sampai dengan 1 (poor) berdasarkan 
pengaruh faktor tersebut terhadap usaha pembenihan ikan nila. 
Pemberian nilai rating untuk faktor peluang bersifat positif (peluang yang 
semakin besar diberi rating +4, tetapi jika peluangnya kecil, diberi rating 
+1). Dengan keterangan sebagai berikut: 
1 = di bawah rata-rata 
2 = rata-rata 
3 = di atas rata-rata 
4 = sangat bagus 
3. Kalikan bobot pada kolom 2 dengan rating pada kolom 3, untuk 
memperolah faktor pembobotan dalam kolom 4. Hasilnya berupa skor 
pembobotan untuk masing-masing faktor yang nilainya bervariasi mulai 
dari 4,0 (outstanding) sampai dengan 1,0 (poor). 
4. Jumlahkan skor pembobotan (kolom 4), untuk memperoleh total skor 
pembobotan bagi perusahaan yang bersangkutan. Nialai total ini 
menunjukkan bagaimana usaha pembenihan ikan nila bereaksi terhadap 
faktor-faktor strategis eksternal. 
Cara lain untuk menyusun strategi usaha adalah membandingkan faktor 
internal dan eksternal usaha dengan menggunakan matrik SWOT. Matrik ini 
menggambarkan secara jelas bagaimana peluang dan ancaman internal yang 




dimiliki. Sehingga dapat menghasilkan strategi alternatif yang bias digunakan. 
Matrik SWOT dapat dilihat pada tabel 4. 
Tabel 4. Matrik SWOT 











faktor peleuang eksternal 
Strategi (SO) 



















Sumber: Rangkuti, 2008 
Berdasarkan matrik SWOT menurut Rangkuti (2008), maka didapatkan 
empat langkah strategi yaitu sebagai berikut: 
1. Strategi SO 
Strategi ini dibuat berdasarkan jalan pikiran perusahaan, yaitu dengan 
memanfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut dan memanfaatkan 
peluang sebesar-besarnya. Strategi SO menggunakan kekuatan internal 
perusahaan untuk memanfaatkan peluang eksternal. 
2. Strategi ST 
Strategi ini menggunakan kekuatan yang dimilki perusahaan untuk 
mengatasi ancaman. Strategi ST menggunakan kekuatan internal 
perusahaan untuk menghindari atau mengurangi dampak ancaman 
eksternal. 
3. Strategi WO 
Strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatan peluang yang ada 




bertujuan untuk memperbaiki kelemahan internal dengan memanfaatkan 
peluang eksternal. 
4. Strategi WT 
Strategi ini didasarkan pada kegiatan yang bersifat defensif dan 
berusaha meminimalkan kelemahan serta menghindari ancaman. 
Strategi WT bertujuan untuk mengurangi kelemahan internal dengan 
menghindari ancaman eksternal. 
2.8 Kerangka Pemikiran 
Menurut Sugiyono (2011), kerangka berpikir merupakan model 
konseptual tentang bagaimana teori berhubungan berbagai faktor yang telah 
diidentifikasi sebagai hal yang penting, jadi dengan demikian maka kerangka 
berpikir adalah sebuah pemahaman yang melandasi pemahaman-pemahaman 
yang lainnya, sebuah pemahaman yang paling mendasar dan menjadi pondasi 
bagi setiap pemikiran atau suatu bentuk proses dari keseluruhan penelitian yang 
akan dilakukan. 
Kerangka berfikir mengenai penelitian tentang “Strategi Pengembangan 
Usaha Pembenihan Ikan Nila (Oreochromis niloticus) Pada Unit Pembenihan 
Rakyat (UPR) Sumber Mina Lestari di Dau, Kabupaten Malang, Jawa Timur” 





















Permintaan Ikan Nila 
Pembenihan Ikan Nila 
Strategi Pengembangan Usaha Pembenihan Ikan Nila 
(Oreochromis niloticus) Pada Unit Pembenihan Rakyat (UPR) 














III. METODE PENELITIAN 
3.1 Lokasi dan Waktu Penelitian 
Penelitian dilakukan di Unit Pembenihan Rakyat (UPR) Sumber Mina 
Lestari, Desa Sumbersekar Kecamatan Dau Kabupaten Malang, Jawa Timur. 
Penelitan dilaksanakan pada bulan Desember 2016. 
3.2 Metode dan Jenis Penelitian 
Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini yaitu metode 
deskriptif. Menurut Nazir (2005), metode deskriptif adalah suatu metode 
dalammeneliti status kelompok manusia, suatu obyek, suatu set kondisi, suatu 
sistem pemikiran, ataupun suatu kelas peristiwa pada masa sekarang. Tujuan 
dari penelitian ini adalah untuk membuat deskripsi, gambaran atau lukisan 
secara sistematis, faktual dan akurat mengenai fakta-fakta, sifat-sifat serta 
hubungan antar fenomena yang diselidiki. 
Pada metode deskriptif ini peneliti berusaha mendiskripsikan dan 
menginterpretasikan kondisi usaha saat ini berdasarkan fakta-fakta yang tampak 
atau sesuai dengan keadaan yang sebenarnya tentang aspek manajemen dan 
pemasaran dalam usaha pembenihan ikan nila pada Unit Pembenihan Rakyat 
(UPR) Sumber Mina Lestari. Hal ini dimaksudkan untuk menjawab tujuan dalam 
penelitian ini. 
Jenis penelitian yang digunakan peneliti dalam hal ini adalah studi 
kasus. Menurut Nazir (2005), studi kasus atau penelitian kasus (case study) 
adalah penelitian tentang status subyek penelitian yang berkenaan dengan suatu 
fase spesifik atau khas dari keseluruhan personalitas. Subyek penelitian dapat 
saja individu, kelompok, lembaga maupun masyarakat. Tujuan studi kasus 




sifat-sifat serta karakter-karakter yang khas dari kasus, ataupun status dari 
individu yang kemudian dari sifat-sifat khas akan dijadikan suatu hal yang bersifat 
umum. 
Studi kasus dalam pengertian Narboko dan Achmadi (2007), adalah 
penelitian yang memberi gambaran secara rinci tentang latar belakang, 
karekteristik yang khas dari kasus, yang kemudian dijadikan suatu yang bersifat 
umum. 
Jumlah sampel dalam penelitian studi kasus cenderung sedikit, jumlah 
variabel yang diteliti sangat luas. Oleh karena itu sangat penting untuk 
mengetahui semua variable yang berhubungan dengan masalah penelitian. 
Keuntungan yang paling besar dari penelitian ini adalah pengkajian secara rinci 
meskipun jumlah dari responden sedikit, sehingga akan didpatkan gambaran 
satu unit subyek secara jelas (Hendra, 2013). 
3.3 Teknik Pengumpulan Data 
Menurut Maryaeni (2005), teknik pengambilan data dalam penelitian 
kualitatif bersifat tentatif, karena penggunaannya ditentukan oleh konteks 
permasalahan dan gambaran data yang ingin didapatkan. Penelitian kualitatif 
dapat mengimplikasikan keputusan-keputusan peneliti sesuai dengan fakta 
sasaran peneliti, permasalahan dan target yang ingin dicapai oleh peneliti. 
Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah observasi, 
wawancara, studi pustakan dan dokumentasi. 
3.3.1 Observasi 
Observasi dapat menjadi sumber untuk mendapatkan masalah 
penelitian, baik itu yang dilakukan secara seksama di laboraturium, di lapangan, 




timbul persoalan-persoalan dan pertanyaan-pertanyaan, karena tidak sesuai 
dengan harapan dan pengalaman peneliti berdasarkan pengetahuan yang 
dimilikinya (Sugito, 2009). 
Menurut Hadi (2004), observasi merupakan suatu proses yang 
kompleks, suatu proses yang tersusun dari berbagai proses biologis dan 
psikologis. Dalam masing-masing proses ini terkandung beberapa sumber 
kesehatan yang perlu diperhatikan secara seksama. Terdapat beberapa 
kelebihan dari observasi, diantaranya: 
a. Metode yang dapat langsung digunakan untuk meneliti bermacam 
gejala. 
b. Memungkinkan pencatatan yang serempak dengan terjadinya suatu 
gejala. 
c. Tidak tergantung kepada self-report. 
Observasi dilakukan untuk memperoleh data dengan memonitor 
aktivitas di tempat penelitian, baik kepada konsumen maupun perusahaan itu 
sendiri. 
3.3.2 Wawancara 
Menurut Usman dan Akbar (2009), wawancara ialah tanya jawab lisan 
antara dua orang atau lebih secara langsung. Menurut Atom (2009), Wawancara 
dalam istilah lain dikenal dengan interview. Wawancara merupakan suatu 
metode pengumpulan berita, data, atau fakta di lapangan. Prosesnya bisa 
dilakukan secara langsung dengan bertatap muka langsung (face to face) 
dengan narasumber. Namun, bisa juga dilakukan dengan tidak langsung seperti 
melalui telepon, internet atau surat (wawancara tertulis). 
Dalam wawancara, peneliti mencari informasi melalui responden baik 




responden untuk mendapatkan informasi atau keterangan yang diperlukan dan 
biasanya peneliti membawa beberapa daftar pertanyaan yang akan diisi dengan 
keterangan-keterangan sesuai dengan hasil wawancara. Wawancara yang 
dilakukan meliputi tempat lokasi penelitian, sejarah berdirinya, aspek teknis, 
aspek manajemen, aspek lingkungan, faktor internal serta faktor eksternal yang 
mempengaruhi usaha pembenihan ikan nila. 
3.3.3 Kuesioner 
Menurut Sumarsono (2004), daftar pertanyaan atau yang biasa disebut 
kuesioner merupakan alat bantu yang sangat diperlukan dalam suatu penelitian. 
Kuesioner dapat diartikan sebagai suatu daftar tertulis yang berisikan pertanyaan 
tentang suatu hal tertentu untuk dapat dijawab dalam bentuk tulisan atau secara 
tertulis. Kuesioner dapat bersifat langsung dan tidak langsung. Bersifat langsung, 
maksudnya adalah mengenai keadaan responden itu sendiri. Sedangkan secara 
tidak langsung yaitu mengenai keadaan diluar responden. 
Sebelum atau ketika membuat kuesioner, tidak salahnya mempelajari 
kuesioner yang sudah ada dan relevan dengan topik penelitian yang akan 
dilakukan. Namun, bukan berarti kuesioner tersebut dapat ditiru atau disalin 
begitu saja. Jika dalam keadaan yang memungkinkan, sebaiknya didiskusikan 
dengan peneliti yang melakukannya untuk dapat memberikan informasi 
mengenai kelemahan dari pertanyaan tertentu dalam kuesioner. Dalam 
penelitian sosial banyak terlibat cabang ilmu sehingga terdapat hal-hal tertentu 
yang kurang dikuasai oleh peneliti. Oleh kerena itu, masalah-masalah konsep 
dan pengukuran dapat diatasi dengan berkonsultasi dengan peneliti sebelumya 
atau kepada sarjana lainnya (Singarimbun dan Effendi, 1989). 
Kuesioner yang diajukan berisi pertanyaan-pertanyaan tentang aspek 




usaha pembenihan ikan nila (Oreochromis niloticus) yang ditujukan kepada 
responden untuk memberikan informasi dalam penelitian ini. 
3.3.4 Dokumentasi 
Cara lain yang dapat dilakukan peneliti dalam mengumpulkan data 
adalah menggunakan teknik dokumentasi. Menurut Mardalis (2008), catatan-
catatan atau dokumentasi diperlukan untuk menunjang penelitian yang sedang 
kita lakukan. Salah satu contoh penelitian yang menggunakan atau memerlukan 
dokumentasi adalah penelitian mengenai sejarah atau kejadian dimasa lalu. 
3.4 Jenis dan Sumber Data 
Data yang dikumpulkan dalam penelitian ini meliputi data primer dan 
data sekunder. 
3.4.1 Data Primer 
Data primer adalah data yang berasal dari sumber asli atau baru didapat 
pertama. Data ini tidak tersedia dalam bentuk file-file atau tulisan lainnya. Data ini 
didapat dengan cara melalui narasumber atau yang biasa disebut sebagai 
responden, yaitu orang yang dijadikan sebagai obyek dalam suatu penelitian 
atau sarana untuk mendapatkan informasi atau data. Dalam pencarian data 
primer terdapat beberapa dimensi penting yang perlu diketahui seorang peneliti, 
yaitu kerahasiaan, struktur dan metode koleksi (Sarwono, 2006). 
Data primer adalah data yang diperoleh atau dikumpulkan oleh peneliti 
secara langsung dari sumber datanya. Data primer disebut juga sebagai data asli 
atau data baru yang memiliki sifat up to date. Untuk mendapatkan data primer, 
peneliti harus mengumpulkannya secara langsung (Lipana, 2012). 
Data primer yang dikumpulkan dalam penelitian ini adalah data yang 




hasil observasi berupa kegiatan dan teknik pada usaha pembenihan ikan nila 
pada Unit Pembenihan Rakyat (UPR) Sumber Mina Lestari, pemeliharaan benih, 
pemberian pakan, proses pembesaran, packing hingga pemasaran usaha 
pembenihan ikan nila pada Unit Pembenihan Rakyat (UPR) Sumber Mina 
Lestari. Wawancara berupa sejarah berdirinya usaha, teknis produksi, biaya yang 
dikeluarkan, pemasaran, manajemen dan lingkungan dalam usaha produksi. 
Dokumentasi berupa kumpulan beberapa gambar alat-alat yang digunakan 
dalam proses pembenihan ikan nila, lokasi usaha, proses pemeliharaan benih, 
pemberian pakan, proses pembesaran sampai kepada pemasaran. 
3.4.2 Data Sekunder 
Menurut Sarwono (2006), data sekunder adalah data yang sudah 
tersediaatau sudah ada, sehingga kita hanya tinggal mencari dan 
mengumpulkannya. Data sekunder lebih mudah dan labih cepatdiperoleh 
daripada data primer karena sudah tersedia, seperti di perpustakaan, 
perusahaan-perusahaan, organisasi-organisasi perdagangan, biro pusat statistik, 
maupun di kantor-kantor pemerintahan. 
Data sekunder adalah data yang bukan diusahakan sendiri 
pengumpulan datanya oleh peneliti, data sekunder berasal dari tangan kedua, 
ketiga dan seterusnya artinya melewati satu atau lebih pihak yang bukan peneliti 
sendiri (Wijaya, 2009). 
Data sekunder yang diperlukan antara lain: letak geografi dan topografi 
Desa Sumbersekar, keadaan penduduk, dan keadaan daerah penelitian. Data-
data yang valid ini diperoleh secara tidak langsung di masyarakat mengenai 
usaha pembenihan ikan nila oleh Unit Pembenihan Rakyat (UPR) Sumber Mina 




instansi-instansi terkait yaitu: di Dinas Kelautan dan Perikanan (DKP), kantor 
kelurahan, kepustakaan dan dari kajian literatur. 
3.5 Metode Analisa Data 
Proses analisis data sebagai usaha untuk menemukan jawaban yang 
akan diperoleh selama penelitian. Oleh karena itu, analisis data merupakan 
bagian penting dalam penelitian karena dengan analisis data tersebut diharapkan 
dapat memecahkan masalah penelitian. Metode analisis data dalam penelitian ini 
menggunakan 2 (dua) metode yaitu: Deskriptif Kualitatif dan Deskriptif Kuantitatif.  
3.5.1 Deskriptif Kualitatif 
Metode kualitatif adalah serangkaian kegiatan menganalisis data dari 
obyek penelitian yang bersifat bukan angka, membandingkan dengan teori-teori 
tertentu untuk memperoleh kesimpulan. Metode ini digunakan untuk 
menganalisis tentang profil Unit Pembenihan Rakyat (UPR) Sumber Mina Lestari. 
Tabel 5. Variabel dan indikator perusahaan yang dideskripsikan 
No Variabel Indikator yang dideskripsikan 
1. 
Bagaimana profil perusahaan / keadaan 
umum perusahaan 
- Sejarah perusahaan 
- Tenaga kerja 
- Struktur organisasi 
- Fasilitas perusahaan 
2. 




- Tempat perusahaan 
- Promosi 
3. Identifikasi lingkungan internal 
- Sumberdaya manusia 
- Infrastruktur perusahaan 
- Proses produksi 
- Bahan baku 
- Mutu produk 
- Finansial  
4. Identifikasi lingkungan eksternal 
- Banyaknya pesaing 
- Perkembangan teknologi 
- Permintaan konsumen 
- Ekonomi 






Tabel 6. Indikator dan alat analisa 
No Indikator  Alat Analisa 
1. Aspek pemasaran 
- Permintaan dan penawaran 
- Harga, lokasi, produk, dan promosi 
- Saluran pemasaran 
- Margin pemasaran 
- Strategi pemasaran 
2. Aspek teknis 
- Penyediaan bahan baku 
- Penggunaan peralatan dan teknologi 
produksi 
- Proses produksi 








- Melakukan penyesuaian terhadap manfaat 
komersial (finansial) sehingga 
mencerminkan manfaat ekonomi bagi 
negara 
- Analisa manfaat dan pengorbanan sosial 
untuk melihat pengaruh proyek tersebut 
pada aspek yang lebih luas 
- Distribusi pendapatan 
- Penciptaan lapangan pekerjaan 
6.  Aspek ekologi 
- Pengaruh budidaya terhadap ekologi 
setempat (udara, air, tanah)  
 
3.5.1.1 Aspek Finansial Jangka Pendek 
Pada penelitian aspek finansial jangka pendek dapat menggunakan 
tabel bantu pada tabel 7. 
Tabel 7. Tabel bantu perhitungan aspek finansial jangka pendek 
No Perhitungan Hasil Analisis Ketentuan 
Menganalisis 
1. Penerimaan    - 
2. Keuntungan    - 
3. Revenue Cost 
Ratio (R/C Ratio) 
  Jika kurang dari 1 
maka usaha tidak 
efisien atau tidak 
menguntungkan dan 
jika lebih besar dari 1 








Jika semakin tinggi nilai 
rentabilitasnya maka 
semakin tinggi tingkat 
efisien dan harus lebih 















 BEP Sales 
   
 Tidak mengalami 
laba atau rugi jika 
dilihat dari segi 
jumlah produk yang 
dihasilkan atau 
volume penjualan 
 Tidak mengalami 






Menurut Riyanto (2009), modal adalah sebagai hasil produksi yang 
digunakan untuk memproduksi lebih lanjut. Dalam perkembangannya ternyata 
modal mulai bersifat non-physical oriented, dimana pengertian modal tersebut 
lebih ditekankan pada nilai, daya beli atau kekuasaan memakai atau 
menggunakan, yang terkandung dalam barang-barang modal. 
Modal yang digunakan untuk membiayai suatu bisnis, mulai dari biaya 
pra-investasi, biaya investasi dan aktiva tetap sampai dengan modal kerja/aktiva 
lancar. Untuk memenuhi kebutuhan investasi, modal dapat dicari berbagai 
sumber dana yang ada, baik modal sendiri maupun modal pinjaman. Modal 
diperoleh melalui pendataan jumlah dan nilai sarana dan prasarana yang 
digunakan, yaitu kolam dan peralatan. Modal yang digunakan dalam usaha 
pembenihan ikan nila (Oreochromis niloticus) pada UPR Sumber Mina Lestari di 
Kecamatan Dau Kabupaten Malang yaitu dengan modal dari Dinas Kelautan dan 







Biaya produksi adalah semua pengeluaran perusahaan untuk 
memperoleh faktor-faktor produksi yang akan digunakan untuk menghasilkan 
barang-barang produksi oleh suatu perusahaan. Dalam suatu proses produksi 
biaya yang digunakan meliputi: 
a. Biaya Tetap / Fix Cost (FC) 
Biaya tetap adalah biaya yang tidak dapat dihindarkan atau merupakan 
biaya yang tidak habis dalam satu kali produksi atau biaya yang dikeluarkan 
perusahaan dalam suatu proses kegiatan produksi yang penggunaannya atau 
besar kecilnya tidak dipengaruhi oleh jumlah produksi perusahaan. 
b. Biaya Tidak Tetap / Variabel Cost (VC) 
Biaya tidak tetap (variable cost) merupakan biaya yang habis dalam satu 
kali produksi atau suatu biaya yang dikeluarkan perusahaan dalam proses 
produksi yang besar kecilnya dipengaruhi oleh jumlah produksi, semakin besar 
produksi maka semakin besar biaya tidak tetap/variabel yang dikeluarkan. 
c. Biaya Total / Total Cost (TC) 
Biaya total merupakan jumlah total dari biaya produksi yang meliputi 
biaya tetap dan biaya tidak tetap. Biaya total/produksi dapat ditulis dengan 
rumus: 
TC = FC + VC 
Dimana: 
FC = Biaya tetap 
VC = Biaya variabel/tidak tetap 







Penerimaan merupakan penerimaan total yang diperoleh dari hasil 
penjualan. Total penerimaan diperoleh dengan memperhitungkan output 
dikalikan harga jualnya. Rumus dari penerimaan yaitu: 
TR = P X Q 
Dimana: 
TR = Total Revenue (penerimaan) 
P = Harga satuan produk 
Q = Jumlah produk yang terjual 
4. Revenue Cost Ratio (R/C Ratio) 
R/C adalah singkatan dari Revenue Cost Ratio, atau dikenal sebagai 






Dengan ketentuan sebagai berikut: 
R/C rasio > 1 artinya usaha efisien dan menguntungkan 
R/C rasio < 1 artinya usaha tidak efisien dan tidak menguntungkan 
R/C rasio = 1 artinya usaha berada pada kondisi impas yaitu tidak memperoleh 
keuntungan dan tidak mengalami kerugian. 
5. Break Event Point (BEP) 
Dalam perencanaan keuntungan analisa Break Event Point merupakan 
profit planning approach yang mendasarkan pada hubungan antara biaya (cost) 
dan penghasilan penjualan (revenue). Cara perhitungan BEP ada 2 macam: 






𝟏 − 𝒗𝒄 𝒔⁄  
 
Dimana: FC= Biaya tetap 
  VC= Variabel cost 
  S  = Nilai penjualan (jumlah penerimaan) 
b. BEP atas dasar unit, dirumuskan: 
𝑩𝑬𝑷 =
𝐅𝐂
𝑷 − 𝒗 
 
Dimana: FC= Biaya tetap 
  P  = harga per unit 
  V  = biaya variable per unit 
6. Rentabilitas 
Rentabilitas suatu perusahaan adalah kemampuan suatu perusahaan 
untuk menghasilkan laba selama periode tertentu. Besarnya Rentabilitas Usaha 




× 𝟏𝟎𝟎%   
Dimana: 
RU : Rentabilitas Usaha 
Laba : Keuntungan yang didapat dalam jangka waktu tertentu 
Modal : Modal kerja yang bersumber dari modal sendiri 
3.5.2 Deskriptif Kuantitatif 
Menurut Usman dan Akbar (2009; 31), deskriptif kuantitatif adalah 
menggambarkan sesuatu berupa angka yang dapat digambarkan dalam bentuk 
statistic deskriptif, antara lain berupa skala pengukuran, hubungan, variabilitas 
dan sentra tendensi. Analisis data secara deskriptif kuantitatif dalam penelitian ini 




digunakan untuk menganilisis penentuan alternative strategi perusahaan yang 
dilakukan dengan pemberian bobot dan skor pada Faktor Strategi Internal (IFAS) 
dan Faktor Strategi Eksternal (EFAS), Matrik Internal-Eksternal, penentuan posisi 
pada kuadran Matrik SWOT. Alat analisis data yang dapat dipergunakan dalam 
merumuskan strategi perusahaan adalah: 
1. Matrik Faktor Strategi Internal (IFAS) 
Dalam Rangkuti (2008) menjelaskan setelah factor-faktor strategi 
internal suatu perusahaan diidentifikasikan table IFAS (Internal Factors Analysis 
Summary) disusun untuk merumuskan faktor-faktor internal tersebut dalam 
rangka strength dan weakness perusahaan. Tahapnya adalah: 
a. Susunlah dalam kolom 1 (5-10 kekuatan dan kelemahan) 
b. Beri bobot masing-masing faktor dalam kolom 2, mulai dari 1,0 
(sangat penting) sampai dengan 0,0 (tidak penting). Faktor-faktor 
tersebut kemungkinan dapat memberikan dampak terhadap faktor 
strategi (semua bobot tersebut jumlahnya tidak boleh melebihi skor 
total 1,00) 
c. Hitung rating (dalam kolom 3) untuk masing-masing faktor dengan 
memberikan skala mulai dari 4 (outstanding) sampai dengan 1 (poor) 
berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap kondisi perusahaan 
yang bersangkutan. Variabel yang bersifat positif (semua variabel 
yang masuk kategori kekuatan) diberi nilai mulai dari +1 sampai 
dengan +4 (sangat baik) dengan membandingkan rata-rata industri 
atau pesaing utama. Sedangkan variabel yang bersifat negatif, 
kebalikannya. Contohnya, jika kelemahan perusahaan besar sekali 
dibandingkan dengan rata-rata industri, nilainya adalah 1, sedangkan 




d. Kalikan bobot pada kolom 2 dengan rating pada kolom 3, untuk 
memperoleh faktor pembobotan dalam kolom 4. Hasilnya berupa skor 
pembobotan untuk masing-masing faktor yang nilainya bervariasi 
mulai dari 4,0 (outstanding) sampai 1,0 (poor) 
e. Jumlah skor pembobotan (kolom 4), untuk memperoleh total skor 
pembobotan dari perusahaan yang bersangkutan. Nilai ini 
menunjukkan bagaimana perusahaan tertentu bereaksi terhadap 
faktor-faktor strategi eksternalnya. Total skor ini dapat digunakan 
untuk membandingkan perusahaan ini dengan perusahaan lainnya 
dalam kelompok industri yang sama 
Tabel 8. Internal Factors Analysis Summary (IFAS) 
Faktor internal Bobot Rating Skor 
1. Kekuatan 
a.   
b.   
c.   
d.   
e.  
   
2. Kelemahan 
a.   
b.   
c.   
d.   
e.  
   
Total  1,00   
  Sumber: Rangkuti, 2008 
2. Matrik Faktor Strategi Ekternal 
Dalam Rangkuti (2008) menjelaskan sebelum membuat faktor strategi 
eksternal, kita perlu mengetahui terlenih dahulu Eksternal Factors Analysis 
Summary (EFAS). Berikut ini cara-cara menentukan faktor eksternal: 
a. Susunlah dalam kolom 1 (5-10 peluang dan ancaman) 
b. Beri bobot masing-masing factor dalam kolom 2, mulai dari 1,0 (sangat 




kemungkinan dapat memberikan dampak terhadap faktor strategi (semua 
bobot tersebut jumlahnya tidak boleh melebihi skor total 1,00) 
c. Hitung rating (dalam kolom 3) untuk masing-masing faktor dengan 
memberikan skala mulai dari 4 (outstanding) sampai dengan 1 (poor) 
berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap kondisi perusahaan yang 
bersangkutan. Variabel yang bersifat positif (semua variabel yang masuk 
kategori kekuatan) diberi nilai mulai dari +1 sampai dengan +4 (sangat 
baik) dengan membandingkan rata-rata industri atau pesaing utama. 
Sedangkan variabel yang bersifat negatif, kebalikannya. Contohnya, jika 
kelemahan perusahaan besar sekali dibandingkan dengan rata-rata 
industri, nilainya adalah 1, sedangkan jika kelemahan perusahaan di 
bawah rata-rata industri, nilai 4 
d. Kalikan bobot pada kolom 2 dengan rating pada kolom 3, untuk 
memperoleh faktor pembobotan dalam kolom 4. Hasilnya berupa skor 
pembobotan untuk masing-masing faktor yanag nilainya bervariasi mulai 
dari 4,0 (outstanding) sampai 1,0 (poor) 
e. Jumlah skor pembobotan (kolom 4), untuk memperoleh total skor 
pembobotan dari perusahaan yang bersangkutan. Nilai ini menunjukkan 
bagaimana perusahaan tertentu bereaksi terhadap faktor-faktor strategi 
eksternalnya. Total skor ini dapat digunakan untuk membandingkan 






Tabel 9. Eksternal Factors Analysis Summary (EFAS) 
Faktor eksternal Bobot Rating Skor 
1. Peluang  
a.   
b.   
c.   
d.   
e.  
   
2. Ancaman  
a.   
b.   
c.   
d.   
e.  
   
Total  1,00   
Sumber: Rangkuti, 2008 
3. Matrik Ekternal-Internal 
Menurut Rangkuti (2006), hasil dari perhitungan EFAS (Eksternal 
Factors Analysis Summary) dan IFAS (Internal Factors Analysis Summary) 
digabungkan eksternal-internal matrik untk mengetahui posisi dari perusahaan 
sehingga dapat diketahui strategi yang tepat bagi perusahaan. Parameter yang 
digunakan meliputi parameter kekuatan internal dan pengaruh eksternal. 
Kekuatan internal bisnis dapat dilihat pada gambar 4. 














  Sumber: Rangkuti, 2008 






integrasi horizontal  
3. Retrenchement 























Tabel tersebut dapat mengidentifikasikan 9 sel strategi perusahaan, 
tetapi pada prinsipnya kesembilan sel itu dapat dikelompokkan menjadi 3 (tiga) 
strategi utama, yaitu: 
a. Growth strategy yang merupakan pertumbuhan perusahaan itu sendiri 
(sel 1,2,5) atau upaya diversikasi (sel 7 dan 8) 
b. Stability strategy adalah strategi yang diterapkan tanpa merubah arah 
strategi yang telah ditetapkan 
c. Retrenchement strategy (sel 3,6,9) adalah usaha memperkecil atau 
mengurahi usaha yang dilakukan perusahaan 
4. Matrik SWOT 
Dalam Rangkuti (2008), menjelaskan bahwa tahap keempat ini adalah 
membandingkan internal dengan eksternal perusahaan dengan menggunakan 
matrik SWOT, sehingga menghasilkan kemungkinan strategi alternatif. 
Tabel 10. Matriks SWOT  































Sumber: (Rangkuti, 2008) 
a. Strategi – SO, dibuat berdasarkan jalan pikiran perusahaan, yaitu dengan 





b. Strategi – SE, strategi dalam menggunakan kekuatan yang dimiliki 
perusahaan dengan cara menghindari ancaman. Jadi, strategi yang 
diterapkan adalah menghindari kompetisi secara langsung 
c. Strategi – WO, strategi yang diterapkan berdasarkan pemanfaatan 
peluang yang ada dengan cara mengatasi kelemahan-kelemahan yang 
dimiliki 
d. Strategi – WT, didasarkan pada kegiatan yang bersifat disensif dan 
ditujukan untuk meminimalkan kelemahan yang ada serta menghindari 
ancaman. 
IV. KEADAAN UMUM LOKASI PENELITIAN 
4.1 Depskripsi Umum 
4.1.1 Letak Geografis dan Topografi Penelitian 
Lokasi pada kegiatan penelitian adalah di Desa Sumbersekar 
Kecamatan Dau Kabupaten Malang yang berbatasan dengan Kota Malang dan 
Kota Batu. Letak geografis pada Desa Sumbersekar sekitar terletak diantara 
112°17' 10.90 - 112° 57°00 Bujur Timur dan 7°44'55.11- 8°26'35.45 Lintang 
Selatan. Kawasan Sumbersekar terletak pada lahan yang memiliki kondisi 
topografi yang bervariasi antara daratan dan perbukitan, dengan ketinggian 630-
670 meter dari permukaan laut. Kecamatan Dau memiliki kelebihan yang sangat 
menguntungkan karena mempunyai lahan yang subur, selain dapat digunakan 
sebagai lahan tambak dapat juga digunakan sebagai lahan pertanian. (Profil 
Desa Sumbersekar Tahun 2011). Peta lokasi Desa Sumbersekar dapat dilihat 
pada Lampiran 1. 
Sebelah Utara : Desa Dadaprejo (Kec.Junrejo Kota Batu) 
Sebelah Selatan : Dusun Krajan Desa Sumbersekar 
Sebelah Timur : Desa Dadaprejo (Kec.Junrejo Kota Batu) 
Sebelah Barat : Desa Junrejo (Kec. Junrejo Kota Batu) 
Desa Sumbersekar berdasarkan keadaan topografinya berada pada 
ketinggian 630-670 meter dari permukaan laut dan bentang lahan Desa 
Sumbersekar berupa sawah dengan luas 31,2 Ha dan lading dengan luas 28,7 
Ha. Desa ini berjarak ± 5 km dari ibu kota kecamatan dengan jarak tempuh 
sekitar 10 menit. Sedangkan jarak dari pusat kota Malang ± 15 km dengan jarak 
tempuh 20-30 menit.  
Menurut Buku Selayang Pandang Kecamatan Dau (2011), luas wilayah 




luas wilayah Desa/Kelurahan Sumbersekar adalah 4,72 km2. Distribusi 
peruntukan tanah di wilayah Kecamatan Dau adalah sebagai berikut: 
Pemukiman  : 952.000 Ha 
Persawahan  : 745.000 Ha 
Tanah kering  : 3.146.056 Ha 
Fasum (lap. olahraga) : 17.405 Ha 
Lain-lain  : 742.210 Ha 
(Sumber: Profil Desa Sumbersekar, 2011) 
Letak geografis Desa di wilayah kecamatan Dau berada di lereng dan 
lembah (dominan lereng), oleh karena itu, desa di wilayah ini dapat 
dikelompokkan dalam dua sub wilayah, yaitu: 
1. Sub wilayah Dau bagian bawah, terdiiri dari desa Mulyoagung, 
Sumbersekar, Landungsari, Karangwidoro dan Kalisongo. Secara 
topografis, daerah ini cocok untuk pengembangan industri, 
perdagangan, perumahan, pertanian tanaman pangan, peternakan serta 
perikanan darat. 
2. Sub wilayah Dau bagian atas, terdiiri dari Desa Tegalweru, Petungsewu, 
Selorejo, Gadingkulon dan Kucur. Secara topografi, daerah ini cocok 
untuk pengembangan usaha pertanian agrobisnis dan peternakan. 
4.1.2 Keadaan Penduduk Berdasarkan Wilayah 
Berdasarkan data dari website resmi pemerintahan Kecamatan Dau 
yang beralamatkan di http://www.dau.malangkab.go.id jumlah penduduk di 
Kecamatan Dau Tahun 2016 adalah 62.995 jiwa, terdiri dari penduduk laki-laki 
sebanyak 31.692 jiwa (50,31%) dan penduduk perempuan sebanyak 31.692 jiwa 




sebesar 101, yang artinya setiap terdapat 100 jiwa penduduk perempuan maka 
terdapat 101 jiwa penduduk laki-laki. 
Tabel 11. Jumlah Penduduk di Kecamatan Dau Menurut Jenis Kelamin pada 
Tahun 2016 




KP Sex Ratio 
L P Total 
1. Sumbersekar 4,72 3.135 3.526 6.661 1.411 89 
2. Kalisongo 4,80 3.653 3.569 7.222 1.505 102 
3. Karangwidoro 3,63 2.834 2.735 5.569 1.534 104 
4. Gadingkulon 4,53 1.895 1.879 3.774 833 101 
5. Petungsewu 3,48 1.615 1.618 3.233 929 100 
6. Landungsari 2,98 4.811 4.599 9.410 3.158 105 
7. Mulyoagung 2,96 7.637 7.318 14.955 5.052 104 
8. Tegalweru 3,54 1.612 1.587 3.199 904 102 
9. Selorejo 4,00 1.670 1.653 3.323 831 101 
10. Kucur 7,32 2.830 2.819 5.649 772 100 
Total 41,96 31.692 31.303 62.995 1.501 101 
Keterangan: L = laki-laki, P = perempuan, KP = Kepadatan Penduduk per km2 
(Sumber: Profil Kecamatan Dau, 2016) 
Jumlah penduduk di Desa Sumbersekar Tahun 2016 adalah 6.661 jiwa, 
terdiri dari penduduk laki-laki sebanyak 3.135 jiwa (47,07%) dan penduduk 
perempuan sebanyak 3.526 jiwa (52,93%). Kepadatan penduduk mencapai 
1.411 jiwa/km2 dengan sex ratio sebesar 89, yang artinya setiap terdapat 100 
jiwa penduduk perempuan maka terdapat 89 jiwa penduduk laki-laki. 
Data yang diperoleh dari http://www.dau.malangkab.go.id menunjukkan 
bahwa total jumlah sekolah di Kecamatan Dau Tahun 2016 sebanyak 70 
sekolah, yang terdiri dari: 31 sekolah TK, 27 sekolah SD/MI, 8 sekolah SMP/MTs, 
4 sekolah SMA/MA. Total jumlah guru di Kecamatan Dau Tahun 2016 sebanyak 
577 guru, yang terdiri dari: 94 guru TK, 269 guru SD/MI, 163 guru SMP/MTs, 51 
guru SMA/MA. Sementara itu, total jumlah murid sekolah di Kecamatan Dau 
Tahun 2016 sebanyak 6.868 murid, yang terdiri dari: 1.106 murid TK, 4.133 
murid SD/MI, 1.509 murid SMP/MTs, 120 murid SMA/MA. Dengan demikian, 




guru; untuk pendidikan setingkat SD/MI adalah 1 sekolah mempunyai 153 murid 
dan 10 guru; untuk pendidikan setingkat SMP/MTs adalah 1 sekolah mempunyai 
189 murid dan 20 guru; untuk pendidikan setingkat SMA/MA adalah 1 sekolah 
mempunyai 30 murid dan 13 guru.  
Tabel 12. Jumlah Sekolah dan Guru di Kecamatan Dau pada Tahun 2016 
Keterangan: JS = Jumlah Sekolah, DT = Daya Tampung, JG = Jumlah Guru 
(Sumber: Profil Kecamatan Dau, 2016) 
Total jumlah sekolah di Desa Sumbersekar Tahun 2016 sebanyak 12 
sekolah, yang terdiri dari: 5 sekolah TK, 3 sekolah SD/MI, 2 sekolah SMP/MTs, 2 
sekolah SMA/MA. Total jumlah guru di Desa Sumbersekar Tahun 2016 sebanyak 
177 guru, yang terdiri dari: 13 guru TK, 30 guru SD/MI, 39 guru SMP/MTs, 35 
guru SMA/MA. Sementara itu, total jumlah murid sekolah di Desa Sumbersekar 
Tahun 2016 sebanyak 740 murid, yang terdiri dari: 129 murid TK, 407 murid 
SD/MI, 144 murid SMP/MTs, 60 murid SMA/MA. Dengan demikian, ratio untuk 
pendidikan setingkat TK adalah 1 sekolah mempunyai 26 murid dan 3 guru; 
untuk pendidikan setingkat SD/MI adalah 1 sekolah mempunyai 136 murid dan 
10 guru; untuk pendidikan setingkat SMP/MTs adalah 1 sekolah mempunyai 72 
murid dan 20 guru; untuk pendidikan setingkat SMA/MA adalah 1 sekolah 
mempunyai 30 murid dan 18 guru. 
No Nama Desa 
TK SD/MI SMP/MTs SMA/MA 
JS DT JG JS DT JG JS DT JG JS DT JG 
1. Sumbersekar 5 129 13 3 407 30 2 144 39 2 60 35 
2. Kalisongo 2 62 4 3 397 26 0 0 0 0 0 0 
3. Karangwidoro 2 17 9 2 350 17 1 59 25 0 0 0 
4. Gadingkulon 2 81 5 3 396 24 0 0 0 0 0 0 
5. Petungsewu 2 54 6 2 169 20 0 0 0 0 0 0 
6. Landungsari 3 138 9 2 353 23 0 0 0 0 0 0 
7. Mulyoagung 8 305 33 6 1.110 74 3 633 45 2 60 16 
8. Tegalweru 2 104 5 1 225 13 1 537 34 0 0 0 
9. Selorejo 2 76 4 2 254 16 0 0 0 0 0 0 
10. Kucur 3 140 6 3 472 26 1 136 20 0 0 0 
Total 31 1.106 94 27 4.133 269 8 1.509 163 4 120 51 




4.1.3 Keadaan Penduduk Berdasarkan Mata Pencaharian 
Pada tahun 2016 penduduk di wilayah Kecamatan Dau yang bekerja 
sebanyak 27.341 jiwa (43,40%). Mayoritas pekerjaan penduduknya adalah 
petani, buruh dan peternak. Penduduk di wilayah Kecamatan Dau yang 
berprofesi sebagai petani sebanyak 5.901 jiwa (21,58%), yang berprofesi 
sebagai buruh sebanyak 4.499 jiwa (16,49%), serta yang berprofesi sebagai 
peternak sebanyak  
5.699 jiwa (20,84%). 
Tabel 13. Jumlah Penduduk di Kecamatan Dau Menurut Mata 
Pencahariannya pada Tahun 2016 
Keterangan: A = Petani, B = Buruh, C = Buruh Bangunan, D = Pedagang, 
E = Peternak, F = PNS, G = TNI, H = Swasta, I = Lain-lain 
(Sumber: Profil Kecamatan Dau, 2016) 
Penduduk di Desa Sumbersekar yang bekerja sebanyak 3.248 jiwa 
(48,76% dari total jumlah penduduk, atau sekitar 11,88% dari total jumlah 
penduduk Kecamatan Dau yang bekerja). Mayoritas pekerjaannya adalah petani, 
buruh dan peternak. Penduduk di wilayah Kecamatan Dau yang berprofesi 
sebagai petani sebanyak 1.006 jiwa (30,97%), yang berprofesi sebagai buruh 
sebanyak 606 jiwa (18,66%), serta yang berprofesi sebagai peternak sebanyak 
521 jiwa (16,04%). 
No Nama Desa 
Jenis Mata Pencaharian 
A B C D E F G H I Tot  
1. Sumbersekar 1.006 606 147 23 521 135 60 473 277 3.248 
2. Kalisongo 818 225 143 112 1.036 21 14 39 41 2.449 
3. Karangwidoro 575 624 20 47 427 68 8 8 120 1.897 
4. Gadingkulon 429 240 62 49 266 10 5 28 38 1.127 
5. Petungsewu 533 450 0 24 559 2 2 19 108 1.697 
6. Landungsari 442 616 749 382 283 698 76 147 129 3.522 
7. Mulyoagung 51 222 703 1.826 60 1.996 132 749 823 6.562 
8. Tegalweru 1.000 515 49 95 713 2 2 16 9 2.401 
9. Selorejo 532 555 66 58 552 8 6 15 19 1.811 
10. Kucur 515 446 226 28 1.282 49 2 43 36 2.627 
Total 5.901 4.499 2.165 2.644 5.699 2.989 307 1.537 1.600 27.341 




4.2 Kondisi Umum Usaha Perikanan 
Saat ini sumberdaya manusia (SDM) yang dimiliki UPR “Sumber Mina 
Lestari” sudah cukup terlatih, meskipun kualitasnya secara umum masih perlu 
ditingkatkan lagi. Beberapa pelatihan yang pernah dijalani oleh anggota UPR 
“Sumber Mina Lestari” adalah: 
1. Pelatihan perikanan Tahun 2000 oleh BLIP Wonojati sebanyak tujuh 
orang, 
2. Pelatihan perikanan Tahun 2001 oleh Universitas Brawijaya Malang 
sebanyak 15 orang, 
3. Pelatihan Intensifikasi Perikanan Rakyat (INPERAK) Tahun 2002 oleh 
UPT Kepanjen sebanyak 2 orang, 
4. Pelatihan pakan ikan dan cacing sutra Tahun 2003 oleh Universitas 
Brawijaya sebanyak 20 orang, 
5. Pelatihan Intensifikasi Budidaya Ikan (INBUDKAN) Tahun 2003 oleh BBI 
Punten sebanyak 1 orang, 
6. Apresiasi Manager Pengendali Mutu (MPM) Tahun 2004 oleh Ditjen 
Budidaya di BBAT sukabumi sebanyak 1 orang, 
7. Standardisasi Pembenihan Perikanan Tahun 2005 oleh Dinas Perikanan 
dan Kelautan Jatim sebanyak 1 orang, 
8. Diklat Manager Pengendali Mutu (MPM) Tahun 2006 oleh Dinas 
Perikanan dan Kelautan Jatim sebanyak 1 orang, 
9. Pelatihan Perikanan Budidaya Air Tawar Tahun 2007 oleh BBI Punten 
sebanyak 4 orang, serta 






4.3 Sejarah Berdirinya Usaha 
Eksistensi Unit Pembenihan Rakyat (UPR) “Sumber Mina Lestari” 
berawal dari tahun 1999, saat empat petani ikan di Dusun Banjar Tengah Desa 
Sumbersekar Kecamatan Dau Kabupaten Malang merintis dan menjalankan 
usahanya dengan bermodalkan tiga kolam yang memiliki luas seluruhnya 
sebesar 420 m2. Upaya ini didorong oleh keinginan para petani tersebut dalam 
memanfaatkan peluang pasar. 
Pada tahun 2000 jumlah petani ikan yang bergerak di dalam usaha ini 
bertambah lima orang, sementara luas kolam mencapai 1.210 m2 atau setara 
dengan enam kolam. Mulai saat itu, usaha pembenihan ikan tersebut mulai dilirik 
dan diperhitungkan karena berkembangnya jumlah petani dan jumlah kolam telah 
menggenjot produksi benih hingga 105.000 ekor. Namun begitu, pemasaran 
masih menjadi salah satu kendala utama. 
Untuk meningkatkan pengetahuan, keterampilan dan manajemen usaha 
dan mengembangkan usaha bersama beberapa petani membentuk perkumpulan 
dan mengajukan pelatihan kepada BLIP Wonojati Singosari Kabupaten Malang 
dan mendapatkan pelatihan usaha perikanan selama 3 bulan per Juli 2000, 
dibawah Dinas Tenaga Kerja Provinsi Jawa Timur. Sejalan dengan kepastian 
mendapatkan pelatihan itu, mereka menyadari bahwa diperlukan suatu wadah 
untuk pengembangan usaha bersama. Oleh kare itu, pada tanggal 9 September 
2000 dibentuklah suatu kelompok yang dinamakan Kelompok Tani Ikan “Sumber 
Mina Lestari”. Meskipun pada awalnya tidak semua petani ikan bergabung, 
namun tidak lama kemudian, satu per satu menyatakan bergabung dan pada 
akhirnya mengubah nama organisasi tersebut menjadi Unit Pembenihan Rakyat 
(UPR) “Sumber Mina Lestari”, yang bergerak di bidang pembenihan ikan dan 




Berikut ini adalah informasi mengenai UPR “Sumber Mina Lestari” 
antara lain sebagai berikut: 
Nama   : Kelompok Unit Pembenihan Rakyat (UPR) “Sumber Mina 
Lestari” 
Alamat   : Dusun Banjar Tengah Desa Sumbersekar Kecamatan  
Dau Kabupaten Malang 
Tanggal berdiri : 9 September 2000 
Kelas Kelompok : Utama 
Kontak Person : (0341) 7590125, 08123384294 (HP) 
Jumlah Anggota : 72 orang 
Luas Area  : 1,7 Ha 
Produksi  : 11.780.000 ekor ikan tahun 2010 
1.230.000 ekor ikan per Februari Tahun 2011 
Komoditas  :  
- Benih Ikan Nila GIFT 
- Benih Ikan Mas 
- Benih Ikan Lele 
- Benih Ikan Konsumsi   
Komoditas Unggulan : Benih Ikan Nila Hitam (GIFT) kelas benih sebar 
Potensi kawasan : 15,7 Ha 
Ketinggian tempat : 630-670 dpl (di atas permukaan laut) 
Tujuan utama didirikannya UPR “Sumber Mina Lestari” di Dusun Banjar 
Tengah Desa Sumbersekar Kecamatan Dau Kabupaten Malang adalah sebagai 
berikut: 
1. Mewujudkan kelompok sebagai wadah belajar, unit produksi, wahana 




2. Menciptakan lapangan kerja sendiri karena sulitnya mencari lapangan 
kerja, 
3. Sebagai upaya diversifikasi usaha pertanian untuk meningkatkan 
ekonomi dan kesejahteraan masyarakat, serta, 
4. Menciptakan produk unggulan desa. 
4.4 Susunan Pengurus 
Berikut ini adalah susunan pengurus UPR “Sumber Mina Lestari” 
Ketua UPR  : Sugeng Slamet 
MPM   : Purnomo 
Sekretaris  : Sadar D.T dan Nilasari 
Bendahara  : Jeki S. 
Taruna tani  : Eko P. (ketua) 
Wanita tani  : Sri Anik 
Sie. Pemasaran : Chairul Anam, S.E 
Sie. Produksi  : Mulyadi dan Bari 
Sie. Humas  : Suparmin 












































1. DINAS KELAUTAN DAN PERIKANAN  
      KAB. MALANG 


























Adapun tugas dan wewenang pengurus adalah sebagai berikut: 
a. Ketua kelompok 
Memimpin rapat, mengesahkan dokumen sistem mutu, mewakili 
kelompok dalam perjanjian kerjasama dengan instansi lain. 
b. Manajer Pengendali Mutu (MPM) 
1. Sebagai wakil managemen, mengelola, memantau, mengevaluasi, 
dan mengkoordinasikan sistem mutu pembenihan dan budidaya, 
2. Mengajukan usul rapat perubahan dokumen sistem mutu unit 
pembenihan dan budidaya kepada pemimpin tertinggi. 
c. Sekretaris 
Mencatat semua administrasi kelompok, menyimpan dokumen rekaman, 
menyiapkan dan mencatat notulen rapat. 
d. Bendahara 
Memegang administrasi keuangan kelompok, melaksanakan 
pembayaran administrasi kelompok. 
e. Sie. Pemasaran 
Bertanggung jawab terhadap distribusi benih, menangani masukan 
keluhan dari pelanggan. 
f. Sie. Produksi 
Bertanggung jawab terhadap proses produksi benih dan budidaya, 
melakukan koordinasi proses produksi kepada anggota. 
g. Sie. Pengembangan 
Mengembangkan kemampuan operasional sesuai kemampuan 






h. Sie. Humas 
Membantu sosialisasi dan promosi unit pembenihan dan budidaya, 
mengkoordinir anggota. 
 
V. HASIL DAN PEMBAHASAN 
5.1 Aspek Teknis 
Beberapa hal yang berhubungan dengan kegiatan produksi dalam 
usaha pembenihan ikan nila, antara lain: 
a. Ketersediaan induk dan benih yang bermutu 
b. Ketersediaan lokasi 
c. Sarana produksi, meliputi: pakan, kolam, peralatan pendukung, serta 
kantor atau sekretariat 
d. Prasarana produksi, meliputi: sistem pengairan, listrik dan transportasi 
e. Teknik pembenihan ikan, meliputi pengolahan kolam, pemupukan, 
pengapuran, penanganan induk, pemijahan dan penanganan larva 
f. Teknik pendederan, meliputi: pengolahan kolam, pemupukan, 
pengapuran, pemeliharaan benih, panen, greading dan pasca panen 
g. Penanganan hama dan penyakit 
a. Induk dan Benih 
Dalam memilih induk Ikan Nila dipilih induk-induk yang bermutu yang 
tidak cacat, sehat bebas dari pathogen dan sudah matang gonat. Berhasilnya 
usaha pembenihan ini sangat dipengaruhi oleh keadaan induk. Bila induk baik, 
benih yang dihasilkan pun akan banyak dan mutunya akan baik. Tanda-tanda 
induk jantan dan betina bermutu baik adalah sehat, bentuk badan normal, sisik 
besar dan tersusun rapi, kepala relatif kecil dibanding badan, badan tebal dan 
berwarna hitam keabu-abuan, gerakan lincah. 
Benih ikan nila yang baru lepas dari induknya disebut “benih kebul”. 
Benih yang berumur 2-3 minggu setelah menetas disebut benih kecil atau 
disebut juga putihan, ukurannya sekitar 3-5 cm. benih kecil dipelihara dalam 




benih berukuran 6-8 cm dengan berat 8-10 gr/ekor. Benih ini disebut 
gelondongan kecil. Gelondongan kecil dipelihara lagi di tempat lain selama1-1,5 
bulan. Pada umur ini panjang benih telah mencapai 10-12 cm dengan berat 15-
20 gr/ekor. Benih ini disebut gelondongan besar. 
Tabel 14. Ukuran benih ikan nila berdasarkan umur 
Stadium Hidup Umur Ukuran 
Telur baru dibuahi  2,8 mm 
Telur baru menetas 1 hari 4-6 mm 
Burayak lepas dari mulut induk 7 hari 1,5-1,8 cm 
Benih kecil (kebul) 20 hari 3-5 cm 
Gelondongan kecil 30 hari 
6 minggu 
6-8 cm (8-10 gr) 
10-12 cm (12-20 gr) 
Gelondongan besar 8 minggu 
12 minggu 
13-14 cm (25-30 gr) 
15-16 cm (40-50 gr) 
 
Pada lokasi calon pembenihan terdapat sumber air yang memadai 
secara teknis, tersedia sepanjang tahun. Setidaknya pada pembenihan benih, 
debit air yang dibutuhkan berkisar 0,5 liter/detik. Nila dapat hidup pada suhu 25-
300C; pH air 6,5-8,5; oksigen terlarut > 4 mg/I dan kadar ammoniak (NH3) < 0,01 
mg/I; kecerahan kolam hingga 50 cm. selain itu ikan nila juga hidup dalam 
perairan yang lebih tenang dan kedalaman yang cukup. Pembenihan ikan nila 
dilakukan di kolam (outdoor hatchery) dengan konstruksi kolam terbuat dari 
bahan beton/semen atau tanah. Bentuk kolam persegi panjang sebanyak 4 unit, 
masing-masing wadah/bak sebesar 500 m2. 
Bobot induk betina sebesar 0,4 Kg, sedangkan induk jantan sebesar 0,4 
Kg, dengan perbandingan induk jantan dan betina dikawinkan adalah 1 : 2. Padat 
penebaran induk adalah untuk tiap pasang induk atau 3 ekor ikan, setidaknya 
disediakan lahan minimal 4 m2. Perawatan induk dilakukan dengan memberi 
makanan tambahan seperti pellet, dedak, dan ampas tahu. Penambahan pakan 
alamia di kolam dapat dilakukan dengan cara menggantungkan karung pupuk di 




dimaksudkan agar pembusukan yang berlangsung di dalam karung tidak 
menggangu kualitas air kolam. Sedang beberapa hari biasanya disekitar karung 
akan tumbuh plankton. 
b. Lokasi 
Terdapat beberapa persyaratan untuk menentukan lokasi pembenihan 
ikan nila, antara lain: 
a. Tanah yang baik untuk kolam pemeliharaan ikan nila adalah jenis tanah 
liat/lempung. Jenis tanah tersebut dapat menahan masa air yang besar 
dan tidak bocor sehingga dapat dibuat pematang/dinding kolam. 
b. Kemiringan tanah yang baik untuk pembuatan kolam berkisar antara 3-
5% untuk memudahkan pengairan kolam secara gravitasi. 
c. Ikan nila cocok dipelihara di dataran rendah sampai agak tinggi (500 m 
dpl). 
d. Air jangan terlalu keruh dan tidak tercemar baik dari limbah industry 
ataupun limbah rumah tangga. Kecerahan untuk di kolam yang baik ± 45 
cm sedangkan di tambak ± 30 cm. 
e. Debit air untuk kolam air tenang 8-15 liter/detik/Ha. Kondisi perairan 
tenang dan bersih. Nilai keasaman air (pH) berkisar 6-8,5 dengan nilai 
optimal 7-8. 
f. Suhu air yang optimal berkisar antara 250C-300C. 
g. Ikan nila mampu hidup pada kadar garam 0-35 permil. 
h. Dekat dengan sumber air, dimana sumber air bias berasal dari saluran 
irigasi, sungai, sumur ataupun umbul. 
c. Sarana Produksi 
Beberapa sarana harus dipersiapkan guna melaksanakan kegiatan 




a. Pakan Ikan yang Bermutu 
Pakan ikan nila adalah pakan buatan dapat berupa pellet dengan kadar 
protein 28-35% dengan kandungan lemak tidak lebih dari 3%. Pada 
pemeliharaan induk, pembentukan telur pada ikan memerlukan bahan protein 
yang cukup di dalam pakannya sehingga perlu pula ditambahkan vitamin E dan 
C yang berasal dari taoge dan daun-daunan / sayuran yang diiris-iris. Banyaknya 
pellet sebagai pakan induk kira-kira 3% berat bio massa per hari. Agar diketahui 
berat bio massa, maka diambil sampel 10 ekor ikan, dirimbang dan dirata-
ratakan beratnya. Berat rata-rata yang diperoleh dikalikan dengan jumlah seluruh 
ikan di kolam. Sebagai contoh, berat rata-rata ikan 220 gr, jumlah ikan 90 ekor 
maka berat bio massa 220 x 90 = 19.800 gr. Jumlah ransum per hari 3% x 
19.800 gr = 594 gr. Ransum ini diberikan 2-3 kali sehari. Bahan pakan yang 
banyak mengandung lemak seperti bungkil kacang dan bungkil kelapa tidak baik 
untuk induk ikan, terlebih jika barang tersebut sudah berbau tengik. Dedak halus 
dan berkatul boleh diberikan sebagai pakan. Bahan pakan seperti itu juga 
berfungsi untuk menambah kesuburan kolam. 
b. Air yang Berkualitas 
Air yang digunakan untuk usaha pembenihan harus memenuhi syarat, 
dalam arti kandungan kimia dan fisika harus layak. Bebas dari pencemaran dan 
tersedia sepanjang waktu. 
c. Kolam yang Memadai 
Kolam pembenihan dan kolam budidaya yang di UPR Sumber Mina 
Lestari mampu menampung volume air dengan baik. Menurut konstruksinya 
terbagi atas kolam beton, kolam semi beton dengan dasar kolam tanah dan 
kolam tanah. Menurut fungsinya terbagi atas kolam induk dan pemijahan, kolam 




digunakan untuk produk ikan lain seperti ikan mas dan lele. Data tahun 2012 
menunjukan bahwa terdapat 57 kolam tanah (tradisional) dengan luas 11,385 m2, 
serta 19 kolam semi permanen beton dengan luas 6,131 m2, keduanya untuk 
mengembangkan budidaya ikan nila. 
d. Peralatan Pendukung 
Peralatan pemijahan, penetasan dan pemeliharaan larva: pengukuran 
kualitas air: thermometer. Peralatan lapangan: ember, baskom, gayung, selang 
plastic, saringan, plankton net, serok, timbangan, aerase dan instalasinya. 
Peralatan pendederan: thermometer, ember, baskom, saringan, serok, lambit, 
waring, cangkul, hapa penampung benih, timbangan, dan lain-lain. 
Terdapat juga peralatan lain seperti jarring hafa untuk larva (kebul), 
jarring hafa untuk benih, tabung oksigen, seser segitiga, tanki blong, pH meter, 
bag karet, kaleng, alat greeding, alat takar larva, mesin pakan alternatif kapasitas 
30 Kg/jam, kendaraan roda tiga untuk transportasi pemasaran. 
e. Kantor atau Sekretariat 
Kantor atau secretariat yang menjadi tempat berkumpul, rapat, 
kunjungan tamu, dan keperluan lain masih menggunakan rumah anggota 
kelompok. 
d. Prasarana produksi 
Selain sarana, terdapat beberapa prasarana yang harus dipersiapkan 
guna melaksanakan kegiatan produksi benih ikan nila, antara lain: 
a. Sistem Pengairan 
Sistem pengairan yang digunakan UPR Sumber Mina Lestari adalah 
berasal dari sumber air kokopandan curah kembang melalui saluran air semi 
teknis. Saluran utama dari anak sungai menghubungkan saluran irigasi dan 




saluran pembagi menuju ke kolam yang lain. Air mengalir sepanjang tahun dan 
cukup untuk mengairi kolam dan lahan pertanian yang ada. 
b. Kelistrikan 
Dalam operasional kegiatan UPR Sumber Mina Lestari, energi listrik 
yang digunakan tidak terlalu banyak. Listrik yang digunakan hanya sebatas untuk 
penerangan kantor, sedangkan penerangan kolam tidak diperlukan kecuali untuk 
panen malam dan pengepakan pada malam hari. 
c. Transportasi 
Lokasi UPR Sumber Mina Lestari sangat strategis dan mudah dijangkau 
oleh konsumen. Jarak lokasi UPR dengan jalan raya hanya sekitar 150 m serta 
dapat dilalui oleh kendaraan bermotor maupun mobil dengan mudah. UPR 
Sumber Mina Lestari menggunakan jasa mobil carter untuk mengirimkan 
pesanan kepada pelanggan karena masih belum memiliki kendaraan sendiri, dan 
kendaraan roda tiga (tossa) untuk pemesanan jarak dekat. Untuk distribusi 
produksi juga ada yang diambil sendiri oleh pelanggan di tempat. 
e. Teknik Pembenihan Ikan 
Hasil penelitian menunjukan bahwa teknik pembenihan yang selama ini 
dijalankan adalah sebagai berikut: 
a. Pengolahan, Pengapuran dan Pemupukan Kolam 
Langkah awal yang paling penting adalah mempersiapkan kolam yang 
akan digunakan sebagai sarana budidaya. Sebelum induk ditebarkan, kolam 
harus dikeringkan selama beberapa hari. Selama pengeringan tanah perlu 
dibolak-balik agar gas-gas beracun seperti H2S dan NH3 dapat menguap. 
Disamping itu, perlu ada perbaikan pematang, saluran air, pintu pemasukan dan 
pengeluaran. Hal ini dilakukan untuk mencegah kebocoran yang menyebabkan 




Langkah selanjutnya adalah melakukan pengapuran dengan maksud 
untuk memberantas hama dan penyakit. Untuk mmenumbuhkan plankton, 
selanjutnya kolam perlu dipupuk dengan pupuk organik dan anorganik. Pupuk 
organik yang bisa digunakan adalah dari kotoran ternak seperti kotoran sapi, 
kambing, kerbau ataupun ayam. Pupuk anorganiknya adalah Urea dan TSP. 
Berdasarkan hasil pengamatan di lokasi penelitian, pembudidaya ikan 
nila di wilayah tersebut tidak melakukan persiapan kolam sebelum benih 
ditebarkan. Artinya setelah panen selesai dilakukan, benih ikan kemudian 
langsung ditebarkan (masa pemeliharaan di kolam pembesaran selama 4 bulan). 
Pertimbangannya adalah dengan debit air yang cukup besar dan mengalir 
sepanjang tahun, maka sisa kotoran hasil metabolisme dan sisa pakan akan 
keluar sehingga kualitas air tetap terjaga. Dengan demikian para pembudidaya 
menganggap tidak perlu melakukan pengeringan ikan. 
b. Penanganan Induk 
Padat penebaran sangat mempengaruhi pertumbuhan, bila ikan nila 
dipelihara dalam kepadatan populasi tinggi maka pertumbuhannya kurang pesat. 
Persaingan untuk mendapatkan makanan dan oksigen juga lebih sering terjadi. 
Populasi yang padat juga cenderung mempercepat terjadinya kerusakan mutu air 
karena kotoran ikan tersebut. 
Kegiatan pemeliharaan induk merupakan kegiatan awal dalam mata 
rantai proses pembenihan agar mendapatkan induk matang gonat atau induk 
yang siap dipijahkan untuk menghasilkan telur. Proses penyediaan telur untuk 
menjamin kontinuitas pembenihan tergantung dari tersedianya calon induk yang 
cukup, baik jumlah maupun kualitas dan keseragamannya. 
Dalam gonat terdapat beberapa fase telur, yaitu telur yang siap 




mencapai kematangan, masing-masing fase memerlukan waktu yang sangat 
tergantung pada kondisi ikan, lingkungan, dan makanan yang diberikan. 
Pematangan gonat merupakan suatu proses untuk mempercepat dan 
memperoleh kualitas telur yang baik agar daya netasnya tinggi. Pematangan 
gonat dapat dilakukan di dalam bak beton atau di dalam hapa. Jika 
menggunakan bak beton sebaiknya dipilih yang berukuran 20-32 m2. Jika 
menggunakan hapa sebaiknya dengan volume 24 m3 (6x4x1). Hapa dipasang di 
kolam seluas 1.000-2.000 m2 dengan kedalaman kolam 1-1,5 m. 
c. Pemijahan 
Pemijahan terjadi setelah hari ketujuh pemeliharaan induk. Pemijahan 
terjadi di lubang berdiameter 30-50 cm di dasar kolam yang merupakan sarang 
pemijahan ketika pemijahanj berlangsung. Telur yang dikeluarkan induk nila 
betina kemudian dibuahi oleh sperma induk jantan, kemudian dierami induk 
betina di dalam mulutnya. 
Ikan nila mulai dipijahkan setelah berumur 5-6 bulan karena sudah mulai 
matang kelamin. Saat itu biasanya berat calon induk betina dapat mencapai 200-
250 gr dan calon induk jantan 250-300 gr. Kandungan jumlah telur betina 
berbeda, tergantung umur dan berat. Induk betina yang beratnya 200-250 gr 
mengandung telur 500-1.000 butir dan dapat menghasilkan larva 200-400 ekor. 
Meski terdapat dua teknik pemijahan, yaitu: pemijahan alami dan 
pemijahan buatan, namun di UPR Sumber Mina Lestari lebih mengutamakan 
pemijahan alami. Alasannya, teknik produksi benih hanya efektif jika pemijahan 
dilakukan dengan pemijahan alami dengan membiarkan induk-induk berpijah dan 
mengerami telur dan merawat larvanya sendiri secara alami di dalam kolam 
pemijahan yang terkontrol. Proses pemijahan alami pada suhu air berkisar 25-




ke dalam kolam dilakukan pada pagi hari dan sore hari karena suhu tidak tinggi, 
dan untuk menjaga agar induk tidak stress, induk dimasukan satu persatu. 
Induk jantan akan mulai menggali sarang kemudian segera memburu 
induk betina pelepas telur oleh induk betina, yang dengan cepat dibuahi oleh 
induk jantan dengan cara menyemprotkan spermanya. Selesai pemijahan, induk 
betina menghisap telur-telur yang telah dibuahi untuk dierami di dalam mulutnya. 
Induk jantan akan meninggalkan induk betina, membuat sarang dan kawin lagi. 
d. Pemanenan dan Penetasan Telur 
Pemanenan telur dilakukan pada hari ke-9 hingga hari ke-10 atau saat 
telur sedang dierami. Pemanenan dilakukan dengan cara menangkap induk 
secara hati-hati setelah terlebih dahulu menyurutkan volume air kolam 
pemijahan. Induk yang ditangkap dibuka mulutnya dengan jari tengah dan 
telunjuk, sementara itu ibu jari dan kelingking membuka tutup insangnya, dengan 
posisi kepala berada di bawahnya, telur bias dikeluatkan secara mudah, bagian 
atas (tutup insang) disiram air atau dicelupkan ke dalam air. Setelah itu telur 
dikumpulkan dalam ember yang berisi air. 
Untuk penetasan menggunakan corong penetasan berbentuk kerucut 
dengan volume corong 15 liter dengan tinggi 50 cm dan diameter bagian atas 30 
cm. sebelum dimasukkan ke dalam corong penetasan dan direndam dalam 
larutan methylene blue dengan dosis 0,2 mg/l selama 5-10 menit, agar tidak 
mudah terserang jamur dan protozoa. Kepadatan telur dalam corong penetasan 
berkisar 1.000-1.500 butir/l air, sifat telur tidak menempel, untuk mencegah 
penumpukan telur pada corong penetasan maka perlu dialiri air secara continue 
0,6-0,8 l/menit selain untuk mengaduk telur aliran air dapat menyuplai oksigen, 




suhu optimal adalah 290C, dan telur akan menetas dalam waktu 5-7 hari bila 
kondisi air baik dan suhu optimal. 
e. Penanganan Larva 
Panen banih boleh dilakukan dengan menggunakan serokan/waring dan 
ditampung dalam ember/baskom untuk dipindahkan ke dalam kolam 
pendederan. Penangkapan sebaiknya dilakukan pada pagi hari di saat benih 
biasanya berkumpul di permukaan air. Penagkapan biasanya beberapa kali dan 
membutuhkan waktu dua jam. Masa-masa kritis berkisar 10 hari, karena benih 
sangat rentan mengalami kematian, sehingga pemeliharaan harus dilakukan 
secara hati-hati. 
Kualitas air media pemeliharaan anakan diatur pada suhu 25-300C, 
keasaman (pH) 6,5-7,5, ketinggian air media 0,6-1 m dalam kolam pemeliharaan 
dengan kapasitas luasan berkisar 500 m2. Padat tebar larva berkisar 150 ekor 
per m2 dengan waktu pemeliharaan 10 hari. Ukuran panen 1-3 cm dengan bobot 
1 gr. Pemeliharaan benih dilakukan pada suhu 30-320C, keasaman (pH) 6,5-7,5, 
ketinggian air media 20-30 cm dalam wadah pemeliharaan dengan kapasitas 500 
m2. Ukuran benih tebar 1-3 cm, bobot 1 gr dengan padat tebar larva 50-75 ekor 
per m2. Waktu pemeliharaan 20 hari dengan ukuran panen 3-5 cm dan bobot 2,5 
gr. 
f. Teknik Pendederan Ikan 
Tujuan dari pendederan ini adalah untuk memperoleh ikan nila yang 
ukuran seragam, baik panjang maupun berat. Hasil penelitian menunjukan 
bahwa teknik pendederan yang selama ini dijalankan adalah sebagai berikut: 
a. Pengolahan, Pengapuran dan Pemupukan Kolam 
Pengolahan tanah dasar kolam pendederan yaitu melakukan 




kolam retak-retak. Hal ini dimaksudkan untuk menghilangkan senyawa beracun, 
mempercepat proses mineralisasi dari sisa-sisa bahan organic, serta membasmi 
hama dan bibit penyakit kalua terdapat pada kolam. 
Pupuk kendang diberikan sebagai pupuk dasar dengan dosis 1 Kg/m2. 
Nila sangat menyukai pakan alami berupa plankton, sehingga tujuan pemupukan 
susulan agar plankton dapat bertahan hidup dengan baik. Pupuk harus 
mengandung unsur fosfor dan nitrogen maka dianjurkan untuk menggunakan 
pupuk DSP (Double Super Phosphat) atau TSP (Triple Super Phosphat) dan 
Urea. Untuk kolam seluas 200 m dosis pupuk yang diperlukan 2 Kg DSP atau 
TSP dan 2 Kg Urea. Pupuk diberikan setelah kolam terisi air. 
Pupuk buatan dimasukan ke dalam kantong-kantong kecil yang diberi 
lubang kecil, kemudian dikaitkan pada sebatang bilah bambu dan ditancapkan 
pada dasar kolam. Dengan demikian, pupuk tersebut akan menggantung, 
terendam air dan akan larut sedikit demi sedikit. Cara pemupukan seperti ini 
dilakukan untuk menghindari terikatnya unsur-unsur kimia dari pupuk terutama 
fosfat oleh kompleks humus dalam lumpur. 
b. Pendederan I 
Pendederan dilakukan pada suhu 30-320C, keasaman (pH) 6,5-7,5, 
ketinggian air media 20-50 cm dalam wadah pemeliharaan dengan kapasitas 500 
m2. Ukuran benih tebar 3-5 cm dengan bobot 2,5 gr. Padat tebar larva 50 ekor 
per m2. Waktu pemeliharaan 30 hari, dengan ukuran panen 5-8 cm dan bobot 5 
gr. Kedalaman perairan kolam untuk pendederan nila di kolam tanah adalah 50-
70 cm. pakan benih berupa pakan buatan dengan kadar protein berkisar 30%. 
Pendederan I adalah pemeliharaan benih ikan nila berukuran 1-3 cm yang 
dipelihara selama 2 minggu sehingga mencapai ukuran 3-4 cm. kegiatan 




makanan tambahan yang diberikan adalah pellet terapung atau pellet yang 
dibasahi dengan air. Jumlah makanan yang diberikan 3-5% per hari dari total 
benih yang dipelihara. 
c. Pendederan II 
Benih yang ditebar ukurannya sudah mencapai 5 cm (5 gr/ekor). Ikan 
nila seukuran ini tidak bias lolos dari jarring apung dengan ukuran mata jarring 
polietilen nomor 240 D/12.lama pemeliharaan di pendederan II adalah 2-3 
minggu. Ukuran ikan nila yang dihasilkan dengan rataan 10 gr/ekor (8-12 cm). 
padat tebar pada pendederan II lebih sedikit dari pada pendederan I karena 
ukuran ikan yang dipelihara lebih besar. 
d. Pemanenan, Grading dan Pasca Panen 
Benih dipanen sesuai permintaan konsumen, sesuai dengan ukuran 
pemesanan benih. Benih panen maksimal 40 hari (ukuran 3-5 cm). benih yang 
dipanen ditampung dalam waring, setelah dipilah sesuai ukuran dimasukan 
waring lain sesuai dengan ukuran yang sama. Waktu pemanenan dilakukan pada 
pagi atau sore hari. Pemanenan dilakukan dengan hati-hati menghindari luka dan 
lumpur masuk insang ikan. Pemanenan dengan mengeringkan kolam, air tetap 
mengalir disalurkan kemalir di pintu pengeluaran dipasang waring halus untuk 
menampung benih. 
Pasca panen pembenihan, benih yang sudah dipilah sesuai ukuran 
dalam waring dipilih yang sehat. Air yang dipakai media pengangkutan harus 
bersih dan sehat. Sebelum didistribusikan benih diberok dahulu selama minimal 
24 jam. Tempat pemberokan dapat diwaring dalam kolam. Pengepakan benih 
ada du acara, yaitu 1) Sistem terbuka, untuk jarak dekat dapat menggunakan 
tangka air dan diberi aliran O2 dari tabung 2) Sistem tertutup, untuk jarak jauh 




g. Penanganan Hama dan Penyakit 
Usaha pembenihan ikan nila di UPR Sumber Mina Lestari tidak luput 
dari serangan hama dan penyakit. Hama adalah organisme pengganggu yang 
dapat memangsa, membunug dan mempengaruhi produktivitas, baik secara 
langsung ataupun bertahap. Hama ini bias berasal dari aliran air masuk, udara 
maupun darat. Hama yang biasanya ditemui adalah ular, kodok, ucrit (larva 
capung), ikan-ikan buas, linsang dan burung pemakan ikan. 
Ada du acara yang biasanya digunakan untuk mencegah hama, yaitu: 
1) Dengan melakukan pengeringan dan pemupukan kolam 
2) Dengan memasang saringan pada pintu pemasukan air (inlet) 
Penyakit dapat disebabkan karena adanya gangguan dari jasad hidup 
atau sering disebut dengan penyakit parasite dan yang disebabkan oleh faktor 
fisik dan kimia perairan atau nonparasite. Jasad hidup penyebab penyakit 
tersebut diantaranya adalah virus, jamur, bakteri, protozoa, nematode dan jenis 
udang renik. Penyebab penyakit dari satu ikan ke ikan lainnya dapat melalui: 
1) Aliran air yang masuk ke kolam 
2) Media tempat ikan tersebut hidup 
3) Kontak langsung antara ikan yang sakit dan ikan yang sehat 
4) Kontak tidak langsung yaitu melalui peralatan yang terkontaminasi 
(selang air, gayung, ember, dan sebagainya) 
5) Agen atau carrier (perantara atau pembawa) 
Beberapa tindakan untuk mengatasi serangan penyakit dapat dilakukan 
dengan berbagai cara, antara lain: 
1) Penambahan bahan kimia ke air 
Cara ini dilakukan dengan merendam ikan yang sakit ke dalam air yang 




ikan dikembalikan ke kolam. Setelah itu dapat juga dengan menambahkan 
larutan senyawa kimia ke dalam air kolam secara langsung. 
2) Penambahan bahan kimia ke dalam pakan 
Prinsip pengobatan dengan cara ini adalah dengan mencampurkan obat 
ke dalam pakan. Tujuannya adalah selain untuk membunuh organisme 
penyebab penyakit juga untuk meningkatkan daya tahan tubuh. 
3) Aplikasi obat langsung ke ikan 
Pengobatan ini dapat dilakukan melalui penyuntikan. Tindakan 
pengobatan melalui penyuntikan ini hanya efektif jika ikan yang terserang 
penyakit jumlahnya sedikit. 
5.2 Aspek Manajemen 
5.2.1 Perencanaan (Planning) 
Perencanaan adalah sebagai hasil pemikiran yang mengarah ke masa 
depan, menyangkut serangkaian tindakan berdasarkan pemahaman yang 
mendalam terhadap semua faktor yang terlibat dan yang diarahkan kepada 
sasaran khusus. Dengan kata lain, perencanaan adalah penentuan serangkaian 
tindakan berdasarkan pemilihan dari berbagai alternatif data yang ada, 
dirumuskan dalam bentuk keputusan yang akan dikerjakan untuk masa yang 
akan datang dalam usaha mencapai tujuan yang diinginkan (Firdaus, 2009). 
Perencanaan usaha di UPR Sumber Mina Lestari berjalan secara baik 
meskipun diwujudkan dengan manajemen yang sederhana. Karena skala usaha 
yang masih kecil maka perencanaan masih terbatas pada ketersediaan bahan 
baku, bahan penunjang, proses produksi, hingga penerimaan permintaan produk 





5.2.2 Pengorganisasian (Organizing) 
Menurut Kasmir dan Jakfar (2012), pengorganisasian adalah proses 
pengelompokkan kegiatan atau pekerjaan dalam unit-unit. Tujuan supaya tertata 
dengan jelas antara tugas, wewenang dan tanggungjawab serta hubungan kerja 
dengan sebaik mungkin dalam bidangnya masing-masing. 
Pengorganisasian di UPR Sumber Mina Lestari ditunjukkan dengan 
adanya pembagian tugas antara pengurus. Unit pembenihan rakyat ini dikelolah 
sepenuhnya oleh seorang Manager Pengendali Mutu (MPM). Manager ini 
berfungsi sebagai wakil dari managemen, bertugas mengelolah, memantau, 
mengevaluasi, dan mengkoordinasikan sistem mutu pembenihan dan budidaya. 
Manager mengajukan usul rapat perubahan dokumen sistem mutu unit 
pembenihan dan budidaya kepada pemimpin puncak. Manager berkoordinasi 
dengan pengurus yang lain dengan mengadakan pertemuan rutin setiap tanggal 
15 di setiap bulan, serta mengadakan rapat umum anggota secara berkala jika 
ada yang perlu dimusyawarakan. 
5.2.3 Pengarahan (Actuating) 
Pergerakan adalah tindakan untuk menjalankan kegiatan/pekerjaan 
dalam organisasi. Dalam menjalankan organisasi para pemimpin (manajer) harus 
menggerakkan bawahannya (para karyawan) untuk mengerjakan pekerjaan yang 
telah ditentukan dengan cara memimpin, memberi perintah, memberi petunjuk, 
dan memberi motivasi (Kasmir dan Jakfar, 2012). 
Pengarahan tenaga kerja pada UPR Sumber Mina Lestari merupakan 
wujud kegiatan yang dilakukan tenaga kerja sesuai dengan tugasnya. 
Pengarahan yang dilakukan Bapak Sugeng dapat berupa instruksi atau perintah 
terhadap anggota kelompok UPR mulai dari proses pengadaan bahan baku 




5.2.4 Pengawasan (Controlling) 
Menurut Kasmir dan Jakfar (2012), pengawasan merupakan proses 
penentuan apa yang harus dicapai, yaitu standar, apa yang sedang dilakukan 
misalnya dalam melaksanakan, menilai pelaksanaan dan perlu melakukan 
perbaikan-perbaikan, sehingga pelaksanaan sesuai dengan rencana, yaitu 
selaras dengan standar. Pengawasan merupakan fungsi terakhir yang harus 
dilakukan dalam manajemen, sebab dengan pengawasan dapat diketahui hasil 
yang telah tercapai, sehingga dapat mengukur seberapa jauh hasil yang telah 
dicapai sesuai dengan apa yang telah direncanakan. 
Pengawasan pasa usaha pembenihan ikan nila di UPR Sumber Mina 
Lestari dilakukan secara langsung oleh seluruh anggota kelompok UPR mulai 
dari ketersediaan bahan baku, proses pembenihan, kinerja dari anggota 
kelompok, hingga kualitas produk yang diterima oleh konsumen. 
5.3 Aspek Pemasaran 
Menurut Saladin (1996), pemasaran merupakan suatu total system dari 
kegiatan bisnis yang dirancang untuk merencanakan, menentukan harga, 
promosi, dan mendistribusikan barang-barang yang dapat memuaskan keinginan 
dan mencapai pasar sasaran serta tujuan perusahaan. 
Pemasaran pada suatu usaha merupakan aspek yang perlu 
diperhatikan, Karena berhubungan dengan keberlanjutan usaha dalam jangka 
panhang. Jika tidak ada pasar maka dampaknya produksi juga akan dihentikan. 
Ada 2 pokok pembahsan dari aspek pemasaran yang menjadi landasar dari 






5.3.1 Bauran Pemasaran 
Bauran pemasaran merupakan kegiatan pemasaran yang terdiri dari 
produk, saluran distribusi serta promosi. Keberhasilan pemasaran dutunjukkan 
dengan keberhasilan dalam memilih produk yang tepat, harga yang sesuai, 
saluran distribusi yang baik serta promosi yang efektif. Dalam pemasaran 
hendaknya saling mendukung antara keempat aspek tersebut, agar diperoleh 
keberhasilan pemasaran serta kepuasan konsumen.  
1. Produk 
Keberhasilan usaha pembenihan ikan nila ini sangat dipengaruhi oleh 
kualitas induknya. Bila induk baik, benih yang dihasilkan pun akan banyak dan 
mutunya baik. Tanda-tanda induk jantan dan betina bermutu baik adalah sehat, 
bentuk badan normal, sisik besar dan tersusun rapi, kepala relatif kecil dibanding 
badan, badan tebal dan berwarna hitam keabu-abuan serta geraknya lincah. 
Produk yang dihasilkan dari usaha pembenihan di UPR Sumber Mina 
Lestari ini berupa benih ikan nila ukuran 2-3, benih ikan nila ukuran 3-5, benih 
ikan nila ukuran 5-7, benih ikan nila ukuran 7-9, produk baby Fish Whole gated, 
Lele konsumsi serta nila konsumsi. Produk-produk pembenihan ikan nila ini 
maksimal 40 hari sudah bias dipanen dan siap dipasarkan. Untuk 
mempertahankan pelanggan, UPR Sumber Mina Lestari mengutamakan kualitas 
benih yang dihasilkan dan harga jual yang murah melalui efisiensi dalamk biaya 
produksi dan proses produksi. 
Tabel 15. Data Produksi benih sebar ikan nila 
No Tahun Jumlah 
produksi (ekor) 
Luas Kolam 
1 2002 331.500 1.950 
2 2003 1.020.000 6.095 




4 2005 8.840.000 8.437 
5 2006 5.880.000 10.012 
6 2007 4.762.000 10.012 
7 2008 5.791.000 9.216 
8 2009 7.024.000 10.517 
9 2010 7.739.000 10.841 
10 2011 9.867.000 12.673 
11 2012 9.126.000 13.133 
12 2013 9.828.000 12.800 
13 2014 11.816.000 16.100 
14 2015 13.856.000 16.132 
15 2016 6.650.000 13.086 
 
2. Penetapan Harga 
Penetapan harga benih ikan nila dari UPR Sumber Mina Lestari 
beragam berdasarkan ukurannya (size) masing-masing. Benih nila ukuran 2-3 
dihargakan Rp 60,- per ekor, benih nila ukuran 3-5 dihargakan Rp 85,- per ekor, 
benih nila ukuran 5-7 dihargakan Rp 115,- per ekor, benih nila ukuran 7-9 
dihargakan Rp 160,- per ekor, baby fish whole gated dihargakan Rp 39.250 per 
Kg dan nila konsumsi dihargakan Rp 15.200,- per Kg. 






1 Benih nila 2-3 60 ekor Harga eceran 
2 Benih nila 3-5 85 ekor Harga eceran 
3 Benih nila 5-7 115 ekor Harga eceran 
4 Benih nila 7-9 160 ekor Harga eceran 
5 
Produk baby Fish Whole 
gated 
39.250 Kg Harga eceran 
6 Lele konsumsi 13.250 Kg Harga eceran 
7 Nila konsumsi 15.200 Kg Harga eceran 
 
3. Saluran Distribusi 
Sistem distribusi produk yang dihasilkan, kelompok UPR Sumber Mina 




- Pembeli datang sendiri ke kelompok untuk melaksanakan transaksi di 
kelompok. 
- Pesanan produk dari pembeli diantar sampai lokasi dimana harga 
produk ditambah biaya transport sesuai jarak. 
- Untuk beberapa kabupaten kelompok memiliki agen atau distributor 
untuk Memasarkan produk benih nila kelas benih sebar. 
Produksi benih ikan nila kelas benih sebar yang dihasilkan oleh 
kolompok UPR Sumber Mina Lestari sudah di distribusikan di Malang Raya 
hampir semua kecamatan di Kabupaten Malang dan Kota Batu terutama di jaring 
sekatan di Bendungan Sutami (Karangkates Malang). Produk benih ikan nila 
yang dihasilkan juga di distribusikan (dijual) ke beberapa kabupaten di Jawa 
Timur antara lain Sidoarjo, Pasuruan Probolinggo, Situbondo, Gresik, Lamongan, 
Tuban, Kediri, dll. Beberapa kali produk benih juga pernah dikirim ke luar jawa 
seperti; Kalimantan Timur, Kalimantan Tengah Mataram dan Papua. 
4. Promosi 
Di dalam pemasarannya UPR Sumber Mina Lestari menggunakan 
promosi personal selling, yaitu promosi yang dilakukan pemilik dengan cara 
kontak pribadi dengan calon pembeli. Kontak pribadi ini dapat mempengaruhi 
para konsumen secara intensif, dengan cara ini pengusaha dapat mengetahui 
keinginan dan selera konsumen. Adapun upaya lain yang dilakukan UPR 
Sumber Mina Lestari dalam mempromosikan usaha pembenihan ikan nila, yakni 
menempatkan papan nama mengenai usaha pembenihan ikan nila di wilayah 
pesisir yang ada di beberapa daerah-daerah tertentu. 
Dalam meleksanakan kegiatan usaha kelompok berkerja sama dengan 
berbagai pihak Lembaga, Asosiasi dan Instansi di bidang Perikanan. Berikut 




1. Unit Pelayanan dan Pengembangan (UPP) Perikanan Budidaya 
Kabupaten Malang, 
2. Koperasi Pondok Pesantren, 
3. Produsen Pakan P.T Matahari Sakti, 
4. Produsen Pakan P.T Charoen Pokhphand, 
5. Kelompok Tani dan Suplier Benih di beberapa kabupaten kota seperti: 
Lamongan, Sidoarjo, Pasuruan, Kediri DLL, 
6. Bank Rakyat Indonesia (BRI) 
5.3.2 Strategi pemasaran 
Strategi pemasaran pada suatu usaha terdiri dari dari tiga langkah 
produk yaitu Segmentasi, Sasaran Pasar dan Positioning. Ketiga langkah ini 
sering disebut STP (Segmenting, Targeting, Positioning). Langkah pertama 
adalah segmentasi pasar, yakni mengidentifikasi dan membentuk kelompok 
pembeli yang terpisah-pisah yang membutuhkan produk dan atau bauran 
pemasaran tersendiri. Langkah kedua adalah penentuan sasaran pasar yaitu 
tindakan memilih satu atau lebih segmen pasar untuk dimasuki maupun dilayani. 
Langkah ketiga adalah positioning yaitu tindakan membangun dan 
mengkomunikasikan manfaat produk yang istimewa dari produk di dalam pasar. 
a. Segmentasi pasar 
Survey untuk memperkirakan jumlah calon konsumen, tujuan 
penggunaan, dan faktor pendorong pembelian serta keinginan konsumen 
ditujukan untuk untuk mengetahui jumlah konsumen dan permintaan yang 
didapat dipenuhi. Factor konsumen meliputi identitas, jumlah, status, kesukaan, 





Segmentasi untuk produk pembenihan ikan nila di UPR Sumber Mina 
Lestari adalah pasar dalam negeri atau pasar lokal. Faktor yang mempengaruhi 
segmentasi pasar dari produk UPR Sumber Mina Lestari adalah jumlah 
permintaan yang tinggi atas benih ikan nila yang kemudian dibudidaya kembali 
sebelum sampai ke konsumen akhir. 
b. Sasaran pasar 
Sasaran pasar yang dituju dan dianggap paling berpotensi menurut 
pihak UPR Sumber Mina Lestari adalah pasar Blitar (supplayer), Karena pasar 
Blitar mampu menampung kapasitas hasil produksi yang besar. Hal ini yang 
dijadikan acuan oleh pihak UPR Sumber Mina Lestari untuk terus 
mengembangkan usahanya dengan meningkatkan kualitas dan produktivitas 
usaha untuk bias lebih baik lagi, karena produk ikan banyak dibutuhkan oleh 
konsumen tingkat akhir yang lokasi tempat tinggal konsumen jauh dari laut. 
c. Posisi pasar 
Positioning yang dilakukan UPR Sumber Mina Lestari adalah posisi 
pasar menurut harga atau kualitas karena produk yang dihasilkan UPR Sumber 
Mina Lestari diposisikan sebagai nilai (harga dan kualitas) terbaik. UPR Sumber 
Mina Lestari melakukan ini karena ingin menjaga kepercayaan dari 
pelanggan/konsumen dari kualitas produk yang dihasilkan. Posisi pasar dari 
usaha ini dapat dikatakan baik karena memiliki pelanggan/konsumen tetap dan 








5.4 Aspek Finansial 
a) Permodalan 
Modal merupakan salah satu aspek yang penting dalam kegiatan usaha, 
karena suatu usaha akan berjalan apabila terdapat modal. Dalam pengertian 
ekonomi, modal adalah barang atau jasa yang bersama-sama faktor produksi 
tanah dan tenaga kerja menghasilkan barang-barang baru. Usaha pembenihan 
ikan nila rata-rata anggota di Unit Pembenihan Rakyat (UPR) Sumber Mina 
Lestari modal yang digunakan meliputi: modal tetap sebesar Rp 7.900.000,-. 
(Rincian tentang modal tetap dapat dilihat pada pada Lampiran 2). Sedangkan 
modak kerja per tahun dengan 3 kali panen sebesar Rp 14.894.000,-, dimana 
modal kerja terdiri dari nilai total biaya tetap dan biaya tidak tetap (Rincian 
tentang modal kerja dapat dilihat pada pada Lampiran 2). 
b) Biaya produksi 
1. Biaya Tetap (Fixed Cost) 
Biaya tetap adalah biaya yang dikeluarkan dalam proses produksi yang 
penggunaannya atau besar kecilnya tidak dipengaruhi oleh jumlah produksi. 
Jumlah keseluruhan biaya tetap pada pembenihan ikan nila di UPR Sumber Mina 
Lestari dalam satu tahun adalah sebesar Rp 2.910.000. Uraian tentang perincian 
biaya tetap dapat dilihat pada Lampiran 2. 
2. Biaya Tidak Tetap (Variable Cost) 
Biaya tidak tetap (variabel cost) adalah biaya yang besar kecilnya 
dipengaruhi oleh jumlah produksi, semakin besar produksi maka semakin besar 
biaya tidak tetap yang digunakan. Jumlah keseluruhan biaya tidak tetap pada 
pembenihan ikan nila di UPR Sumber Mina Lestari dalam satu tahun adalah 




Total biaya yang digunakan pada kegiatan pembenihan ikan nila di UPR 
Sumber Mina Lestari dalam satu tahun adalah sebesar Rp 14.894.000. Nilai 
tersebut diperoleh dari total biaya tetap Rp 2.910.000 dan biaya tidak tetap 
sebesar Rp 11.984.000. Perincian perhitungan total biaya dapat dilihat pada 
Lampiran 2. Sedangkan uraian biaya tidak tetap dapat dilihat pada Lampiran 2. 
c) Penerimaan 
Penerimaan total merupakan jumlah uang yang diperoleh dari penjualan 
sejumlah produk yang dihasilkan dalam periode tertentu (Riyanto, 1995). Pada 
kegiatan penerimaan pembenihan ikan nila di UPR Sumber Mina Lestari dalam 
satu tahun didapatkan hasil sebesar Rp 35.481.000. Perhitungan penerimaan 
pembenihan ikan nila dilakukan setiap kali dalam jangka waktu satu tahun. 
Adapun perincian mengenai penerimaan dapat dilihat pada Lampiran 2. 
d) Revenue Cost Ratio 
Suatu usaha dikatakan layak apabila dalam keadaan untung. Kelayakan 
suatu usaha dapat dilihat atau diketahui melalui perhitungan R/C Ratio. Dari 
perhitungan diketahui besarnya Total Revenue (TR) adalah Rp 35.481.000 dan 
besarnya Total Cost (TC) adalah Rp 14.894.000. 
Dengan membandingkan Total Revenue dengan Total Cost maka 
didapatkan nilai R/C Ratio sebesar 2,38. Nilai R/C Ratio 2,38 mempunyai arti dari 
sejumlah biaya yang dikeluarkan akan diperoleh penerimaan sebesar 2,38 kali 
biaya tersebut. Karena nilai R/C Ratio lebih besar dari 1 maka usaha 
pembenihan ikan nila di UPR Sumber Mina Lestari ini telah memberikan 
keuntungan usaha. Perhitungan selengkapnya tentang R/C Ratio dapat dilihat 






Hasil perhitungan menunjukkan total keuntungan yang diperoleh dari 
kegiatan pembenihan ikan nila di UPR Sumber Mina Lestari dalam satu tahun 
adalah sebesar Rp 20.587.000. Diperoleh dari total penerimaan Rp 35.481.000 
dikurangi biaya total sebesar Rp 14.894.000. Rincian perhitungan keuntungan 
bisa dilihat pada Lampiran 2. 
f) Rentabilitas 
Menurut Riyanto (1995), rentabilitas suatu perusahaan adalah 
kemampuan suatu perusahaan untuk menghasilkan laba selama periode 
tertentu. Analisis rentabilitas usaha dalam pembenihan ikan nila di UPR Sumber 
Mina Lestari dari keuntungan sebesar Rp 20.587.000 dan modal kerja sebesar 
Rp 14.894.000 diperoleh nilai rentabilitas sebesar 138,22 %. Perhitungan 
rentabilitas dapat dilihat pada Lampiran 2. 
Dari nilai rentabilitas sebesar 138,22 % dalam satu tahun, maka dapat 
diketahui bahwa dalam pembenihan ikan nila di UPR Sumber Mina Lestari 
mampu menghasilkan laba dengan dari keseluruhan modal sehingga usaha ini 
dapat dikatakan menguntungkan. 
g) Break Event Point (BEP) 
Analisis BEP yang telah dilakukan akan dapat membantu perusahaan 
dalam memasok informasi untuk perencanaan dan pengambilan keputusan 
manajerial. Perusahaan akan dapat menghitung volume penjualan produk yang 
dibutuhkan, serta pertimbangan dalam menentukan harga jual produk untuk 
mencapai laba tertentu. Perusahaan juga dapat menentukan bagaimana 
perubahan-perubahan harga, volume penjualan, dan biaya produksi 
mempengaruhi laba operasi perusahaan. Dari perhitungan didapatkan hasil yaitu 




sebanyak 277.316 ekor ikan nila. Apabila usaha pembenihan ikan nila ini ingin 
mendapatkan keuntungan maka harus memproduksi ikan nila lebih dari 277.316 
ekor. Perincian perhitungannya dapat dilihat pada lampiran 3. 
5.5 Analisis Faktor Internal dan Faktor Eksternal 
1) Faktor Internal 
Faktor internal adalah faktor dari dalam usaha tersebut yang meliputi 
kekuatan dan kelemahan. Faktor tersebut dapat diidentifikasikan sebagai 
kekuatan dan kelemahan bagi pengembangan usaha pembenihan ikan nila. Dari 
faktor ini dapat digunakan sebagai bahan pertimbangan dalam penentuan 
strategi pengembangan. 
 Kekuatan (Strength) 
1. Saluran distribusi 
Saluran distribusi yang cukup efektis dan tidak menyusahkan pelanggan 
sangatlah penting dalam menjalankan usaha ini. Dalam usaha pembenihan ikan 
nila di UPR Sumber Mina Lestari melakukan dua cara pendistribusian hasil 
usahanya. Pertama, pelanggan dapat langsung datang ke tempat usaha 
pembenihan ikan nila dan membeli sesuai permintaannya. Ini biasanya 
pelanggan yang berada di area Malang Raya. Sedangkan yang kedua, 
pelanggan dapat mengontak UPR Sumber Mina Lestari untuk melakukan 
pemesanannya dan dikirim oleh UPR Sumber Mina Lestari. Ini biasanya 
dilakukan oleh pelanggan yang berada di luar Malang Raya. 
2. Hubungan dengan anggota kelompok UPR Sumber Mina Lestari 
Hubungan yang baik dalam suatu kerjasama sangatlah penting dalam 
menjalankan suatu pekerjaan. Dalam usaha pembenihan ikan nila ini pemilik 




UPR dijalin secara kekeluargaan tanpa menghilangkan rasa hormat satu sama 
lain. Dengan menerapkan sikap hubungan yang akrab, komunikasi antar anggota 
kelompok UPR yang baik bias menghindarkan dari permasalahan yang dapat 
menghambat kelancaran pekerjaan. 
3. Keadaan finansial usaha 
Berdasarkan aspek finansial usaha pembenihan ikan nila di UPR 
Sumber Mina Lestari ini sangatlah menguntungkan dan sangat layak dijalankan 
bahkan dalam satu tahun mengalami peningkatan yang signifikan, hal ini 
didukung dengan hasil Analisa jangka pendek dan jangka panjang usaha. Faktor 
finansial merupakan faktor yang sangat penting dalam mengembangkan usaha, 
karena dalam kegiatan usaha sedikit atau banyak membutuhkan finansial. 
4. Usaha penunjang 
Sebagai upaya pengembangan usaha kelompok juga menyediakan 
saprokan berupa pakan ikan, obat-obatan ikan, peralatan, untuk anggota juga 
untuk umum. Untuk memenfaatkan sumberdaya alam yang ada,dimna irigasi 
mengalir sepanjang tahun oleh anggota memanfaatkan sungai untuk karamba 
pembesaran ikan nila dan ikan mas. 
5. Mutu / kualitas produk 
Mengingat produk yang dihasilkan adalah produk kunsumsi pangan. 
Bentuk komitmen tersebut antara lain tidak boleh menggunakan antibiotik, tidak 
menggunakan hormon dalam budidaya, mengurangi pupuk kimia dan bahan 
kimia, serta tidak menggunakan obat obatan yang dilarang, sesuai edaran dari 
KKP Cq Dirjen Budidaya. Untuk itu kelompok mengoptimalkan penggunaan 
pupuk lama, obat-obatan organik, dan membuat pakan sendiri dengan bahan 





 Kelemahan (Weakness) 
1. Tingkat Pendidikan tenaga kerja 
Dengan adanya sumber daya manusia (SDM) yang terbatas dalam hal 
Pendidikan masih perlu adanya pelatihan khusus dan manajemen anggota 
kelompok UPR Sumber Mina Lestari. 
2. Kondisi kolam 
Kondisi infrastruktur kolam yang sebagian besar masih kolam 
tradisional, perlu perbaiki menjadi kolam semi permanen sangat berpengaruh 
terhadap Survival Rate dan produksi. 
3. Kegiatan promosi 
Kurangnya informasi dan jaringan pemasaran yang terintegrasi dari 
pemerintah untuk meningkatkan posisi tawar petani. Kegiatan promosi 
merupakan kegiatan yang sangat penting untuk mengenalkan barang produksi 
kepada konsumen secara langsung. 
Pemberian skor faktor strategi internal pada usaha pembenihan ikan 
nila pada UPR Sumber Mina Lestari dapat dilihat pada tabel 17. 
Tabel 17. Analisa Faktor Internal Pembenihan Ikan Nila 
No Faktor Strategi Internal  Bobot (B) Rating 
(R) 
B x R 
1 Kekuatan    
Saluran distribusi 0.15 4 0.60 
Hubungan dengan anggota kelompok 
UPR Sumber Mina Lestari 
0.10 4 0.40 
Keadaan finansial usaha 0.15 4 0.60 
Usaha penunjang 0.15 3 0.45 
Mutu / kualitas produk 0.05 4 0.20 
 Jumlah nilai kekuatan   2.25 
2 Kelemahan     
Tingkat Pendidikan tenaga kerja 0.20 3 0.60 
Kondisi kolam 0.05 2 0.10 
Kegiatan promosi 0.10 1 0.10 
Harga pakan 0.05 1 0.05 
 Jumlah nilai kelemahan   0.85 





2) Faktor Eksternal 
Faktor eksternal adalah faktor yang mempengaruhi usaha tertentu dari 
luar usaha tersebut, yang meliputi peluang dan ancaman pada usaha 
pembenihan ikan. Analisis faktor eksternal dilakukan dengan melihat faktor-faktor 
di luar usaha pembenihan ikan nila untuk mengidentifikasikan peluang dan 
ancaman pengembangan usaha sehingga dapat memudahkan dalam 
menentukan strategi pengembangan usaha yang akan dilakukan. 
 Peluang (Opportunity) 
1. Permintaan pasar yang tinggi 
Memiliki permintaan akan barang produksi menandakan produk tersebut 
memiliki konsumendan diminati masyarakat. Semakin besar permintaan maka 
akan semakin besar penjualan produk tersebut. Permintaan terkadang melebihi 
kapasitas produksi dan kualitas produksi dari usaha pembenihan ikan nila ini dan 
membuat kelompok UPR Sumber Mina Lestari kesulitan dalam memenuhi 
permintaan. Usaha ini memiliki permintaan yang tinggi akan produknya dan 
masih memilikmi potensi bertambah jumlah permintaannya. 
2. SDA dan lingkungan sekitar yang mendukung 
Sumber daya alam yang ada di desa Sumbersekar yang merupakan 
salah satu daerah penghasil ikan nila mendukung ketersediaan bahan baku 
usaha pembenihan ikan nila di UPR Sumber Mina Lestari. Selain itu, potensi 
sumber daya alam yang ada seperti ketersediaan air dan kondisi perairan yang 
masih baik merupakan faktor penunjang dalam usaha pembenihan ikan. Tanpa 
adanya sumber daya alam dan lingkungan yang mendukung maka usaha 
pembenihan ikan nila tidak akan berjalan dengan baik. 




3. Adanya dukungan Pemda 
Arah kebijakan dan stabilitas politik pemerintah menjadi faktor penting 
bagi para nelayan untuk berusaha. Situasi politik yang tidak kondusif akan 
berdampak negative bagi dunia usaha, begitu pula sebaliknya. Pemerintah 
pusat, pemerintah daerah, pemerintah tingkat kecamatan dan kelurahan menjadi 
salah satu komponen penting dalam usaha pembenihan ikan, karena 
keberadaan pemerintah tersebut memberikan kontribusi dalam menyokong 
kegiatan pembenihan. Misalnya pemerintah pusat dan daerah melaului dinas 
terkait memberikan pengawasan bagi pembenihan ikan. 
Penyuluhan dan pengawasan yang rutin dari PPL Dinas Kelautan dan 
Perikanan Kabupaten Malang memberikan pendampingan rutin kepada UPR 
Sumber Mina Lestari. Petugas Penyuluh Lapang (PPL) mendatangi langsung 
para pembenih ikan nila di UPR Sumber Mina Lestari paling tidak tiga bulan 
sekali untuk mengetahui secara langsung perkembangan serta kemungkinan 
kendala yang dihadapi para anggota kelompok pembenih ikan nila, sehingga 
usaha pembenihan dapat berjalan lancar. 
4. Kontribusi usaha kepada masyarakat 
Kontribusi digolongkan sebagai faktor peluang karena adanya kontribusi 
usaha yang diberikan, maka masyarakat juga akan memberikan dukungan 
terhadap usaha. Keberadaan kelompok di masyarakat juga melaksanakan 
berbagai kegiatan sosial kemasyarakatan. Ikut menjaga kebersihan sepanjang 
saluran irigasi dengan aktif ikut kerja bakti di sungai. Membantu bibit pohon untuk 
ditanam di daerah sumber mata air serta ikut kegiatan penanaman pohon di 
kawasan sumber mata air. 
Di samping itu juga melaksanakan kegiatan sosial di masyarakat antara 




dan cinta makan, Sebagian dari tanggung jawab sosial kelompok di masyarakat 
beberapa tahun terakhir kebijakan kelompok membantu warga kurang mampu 
(GAKIN) dengan memberi bantuan dibuatkan kolam terpal 2x3 berserta bibitnya 
dan pakan awal yang hasilnya sepenuhnya diberikan kepada keluarga tersebut 
untuk dikembangkan. 
5. Hubungan Baik dengan Konsumen 
Satu tantangan yang cukup berat dalam menjalankan bisnis adalah 
menciptakan hubungan baik dengan konsumen atau pelanggan. Membangun 
hubungan konsumen tidak hanya dengan menyediakan produk yang berkualitas, 
karena hal ini hanya awal dari menjalankan sebuah bisnis. Hubungan yang baik 
akan membuat pelanggan terus membeli dan memilih produk atau jasa yang kita 
tawarkan. Kemungkinan konsumen beralih ke pesaing bisnis kita bias dibilang 
cukup kecil jika kita tetap menjaga tingkat kepuasan konsumen. 
 Ancaman (Threat) 
1. Iklim 
Perubahan musim dari musim panas ke musim hujan dapat 
mengakibatkan berkurangnya volume produksi, karena proses pembenihan 
membutuhkan kondisi kolam dengan PH dan suhu yang harus optimal. Dengan 
terjadinya perubahan iklim ini mengakibatkan banyak jumlah benih ikan nila yang 
mengalami kematian, dan mempengaruhi jumlah produksi di UPR Sumber Mina 
Lestari. 
2. Pesaing 
Usaha pembenihan ikan nila serupa UPR Sumber Mina Lestari di 
Kabupaten Malang terdapat beberapa usaha, diantaranya: UPR (Unit 




Pesaing saat ini merupakan faktor ancaman yang tidak terlalu berpengaruh 
karena tiap usaha pembenihan menghasilkan produk dengan harga dan kualitas 
yang berbeda. 
3. Harga Pakan 
Pakan merupakan salah satu hal penting dalam usaha pembenihan ikan 
nila. Dengan harga pakan pabrik yang terus mengalami kenaikan maka akan 
berpengaruh terhadap harga jual produk itu sendiri. UPR Sumber Mina Lestari 
mengambil langkah lain untuk membuat pakan sendiri agar mengurangi biaya 
pengeluaran. 
Pemberian skor faktor strategi internal pada usaha pembenihan ikan 
nila pada UPR Sumber Mina Lestari dapat dilihat pada tabel 18. 
Tabel 18. Analisa Faktor Eksternal Pembenihan Ikan Nila 
No Faktor Strategi Eksternal Bobot (B) Rating 
(R) 
B x R 
1 Peluang    
Permintaan pasar yang tinggi 0.10 1 0.10 
Hubungan baik dengan konsumen 0.10 4 0.40 
SDA dan lingkungan sekitar yang 
mendukung 
0.15 3 0.45 
Adanya dukungan Pemda 0.10 2 0.20 
Kontribusi usaha kepada masyarakat 0.20 4 0.80 
 Jumlah nilai kekuatan   1.95 
2 Ancaman    
Iklim 0.15 1 0.15 
Pesaing 0.10 3 0.30 
 Jumlah nilai kelemahan   0.45 
 Total EFAS   2.40 
 Selisih EFAS   1.50 
 
5.6 Rumusan Alternatif Strategi Pengembangan 
Berdasarkan hasil analisis faktor internal dan eksternal yang 
mempengaruhi usaha, maka dapat diidentifikasi strategi pengembanmgan usaha 
dengan melihat faktor-faktor yang menjadi kekuatan, kelemahan, peluang dan 




nila di UPR Sumber Mina Lestari. Analisis matriks SWOT dan alternatif strategi 
pengembangan dapat dilihat pada tabel 19. 
Tabel 19. Analisis Matriks SWOT 




1. Saluran distribusi 
2. Hubungan dengan 
anggota kelompok 
UPR Sumber Mina 
Lestari 
3. Keadaan finansial 
usaha 
4. Usaha penunjang 
5. Mutu / kualitas 
produk 
Kelemahan (W) 
1. Tingkat Pendidikan 
tenaga kerja 
2. Kondisi kolam 
3. Kegiatan promosi 
Peluang (O) 
1. Permintaan pasar 
yang tinggi 
2. Hubungan baik 
dengan konsumen 
3. SDA dan lingkungan 
sekitar yang 
mendukung 
4. Adanya dukungan 
Pemda 
5. Kontribusi usaha 
kepada masyarakat 
Strategi (SO) 
1. Menjaga link dengan 
pelanggan 
2. Penciptaan pasar 
baru 





















3. Harga pakan 
Strategi (ST) 
1. Melakukan riset dan 
penelitian 





1. Optimalisasi produk 
2. Menjalin kerjasama 
dengan masyarakat 






Dari hasil pengolahan data faktor internal dan faktor eksternal pada 
usaha pembenihan ikan nila, didapatkan skor masing-masing faktor adalah 
sebagai berikut: 
1. Skor dari faktor kekuatan = 2.25 
2. Skor dari faktor kelemahan = 0.85 




4. Skor dari faktor ancaman = 0.45 
Untuk menentukan titik koordinat strategi pengembangan usaha 
pembenihan ikan nila, dilakukan perhitungan terhadap faktor internal dan faktor 
eksternal dengan diagram analisis SWOT. Diperoleh: sumbu (x) sebagai faktor 
internal sebesar 2.25 – 0.85 = 1.40 dan sumbu (y) sebagai faktor eksternal 
sebesar 1.95 – 0.45 = 1.50. gambar analisis SWOT dapat dilihat pada gambar 5. 
Opportunity (O)  
 
(-,+)          (+,+) 
Ubah strategi     (1.4,1.5)  Agresif 
        
Weakness (W)       Strength (S) 
 
(-,-)         (+,-) 
Strategi Bertahan      Diversifikasi Strategi 
 
Threat (T) 
Gambar 5. Diagram Analisis SWOT 
Berdasarkan diagram analisis SWOT di atas, maka usaha berada pada 
kuadran I. hal tersebut menunjukkan bahwa usaha harus menggunakan 
kekuatan internal untuk memanfaatkan peluang eksternal menggunakan strategi 
S-O (Strength-Opportunity). 
5.7 Strategi Pengembangan Usaha Berdasarkan Analisis SWOT 
Berdasarkan diagram analisis SWOT, strategi pengembangan usaha 
menggunakan strategi S-O (Strength-Opportunity) yang diterapkan dengan cara 
menggunakan kekuatan internal untuk memanfaatkan peluang eksternal yang 
Kuadran III Kuadran I 




ada. Strategi pengembangan usaha pembenihan ikan nila pada UPR Sumber 
Mina Lestari adalah sebagai berikut: 
1. Menjaga link dengan pelanggan, upaya untuk mempertahankan dan 
meningkatkan pelanggan memang tidaklah mudah. Tapi dengan 
mempertahankan pelanggan maka proses usaha juga akan 
mempengaruhi jumlah produksi. Salah satu cara UPR Sumber Mina 
Lestari untuk mempertahankan pelanggan ialah dengan memenuhi apa 
yang diinginkan pelanggan, misalnya jumlah permintaan pelanggan dapat 
dipenuhi oleh kelompok UPR Sumber Mina Lestari. Selain itu komunikasi 
dengan pelanggan juga sangat diperlukan dalam suatu bisnis. 
2. Penciptaan pasar baru, dengan adanya kemajuan teknologi sekarang ini 
diharapkan UPR Sumber Mina Lestari dapat memaksimalkan pasarnya. 
Untuk menciptakan pasar baru dapat dilakukan dengan cara 
memanfaatkan teknologi untuk membuat inovasi dibidang pemasaran 
(pembuatan website agar dikenal calon konsumen dan memperluas area 
pasar dengan penjualan online). 
3. Memantau perkembangan informasi pasar mengenai harga standar mutu 
ikan nila. 
4. Meningkatkan kualitas, jaringan distribusi, dan kemitraan. 
Mengembangkan kualitas produk dengan melakukan pengontrolan 
periodik terhadap benih-benih ikan nila (Quality Control). Meningkatkan 
kualitas produk ditujukan agar produk ini dapat bersaing dengan produk 
dari daerah lain dan juga untuk memenuhi tuntutan pembeli terhadap 
kualitas yang terus meningkat. Upaya-upaya yang dapat dilakukan antara 




Bekerjasama dengan kemitraan juga perlu dipertahankan untuk 
keberlangsungan usaha pembenihan. 
 
VI. KESIMPULAN DAN SARAN 
6.1 Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan pada Unit Pembenihan Rakyat 
(UPR) Sumber Mina Lestari tentang Strategi Pengembangan Usaha Pembenihan 
Ikan Nila (Oreochromis niloticus) di Dau, Kabupaten Malang, Jawa Timur dapat 
disimpulkan bahwa: 
1. Aspek teknis usaha ini berjalan dengan baik mulai dari penyediaan induk 
dan benih sampai pemasaran, namun beberapa alat produksi masih 
sederhana. Aspek manajemen bersifat sederhana dan manajemen 
keuangan yang masih kurang. Aspek pemasaran dengan saluran distribusi 
baik langsung maupun tidak langsung sudah cukup baik namun proses 
promosi yang dilakukan masih kurang optimal. 
2. Kelayakan finansial diperoleh hasil yang layak sehingga usaha 
pembenihan ikan nila di UPR Sumber Mina Lestari ini baik untuk 
dikembangkan. 
3. Berdasarkan diagram analisis SWOT, strategi pengembangan usaha 
pembenihan ikan nila di UPR Sumber Mina Lestari menggunakan strategi 
S-O (Strength-Opportunity) yang diterapkan dengan cara menggunakan 
kekuatan internal untuk memanfaatkan peluang eksternal yang ada antara 
lain: Menjaga link dengan pelanggan, Penciptaan pasar baru, Memantau 
perkembangan informasi pasar mengenai harga standar mutu ikan nila, 
Meningkatkan kualitas, jaringan distribusi, dan kemitraan. 
6.2 Saran  
 Hasil penelitian yang dilakukan pada Unit Pembenihan Rakyat (UPR) 




Nila (Oreochromis niloticus) di Dau, Kabupaten Malang, Jawa Timur maka penulis 
memberikan beberapa saran yang bersifat membangun sebagai bahan 
pertimbangan dalam meningkatkan usaha, diantaranya: 
1. Melakukan upaya peningkatan sarana dan prasarana diantaranya 
memperbaiki kolam yang sebelumnya masih tradisional menjadi kolam 
semi permanen atau permanen, pengadaan tempat sekretariat sendiri, 
serta penambahan alat transportasi khusus untuk UPR agar dapat 
meningkatkan kualitas produk serta meningkatkan pasar karena hasil 
produksi lebih optimal. 
2. Diharapkan melakukan promosi melalui berbagai media baik melalui web 
ataupun membuat aplikasi melalui android yang berkembang saat ini agar 
dapat meningkatkan jumlah konsumen maupun dalam rangka menciptakan 
pasar baru. 
3. Perlu dilakukan penelitian lebih lanjut tentang pengembangan usaha 
pembenihan ikan nila pada UPR Sumber Mina Lestari di Kecamatan Dau, 
Kabupaten Malang, Jawa Timur. 
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